


Philip Houston. Midiael Floyd ^ u 

Sosa n Garnicm Don Tennaol 

—— Jl 


i 


TRei 






























Philip Houston, Michael Floyd 
Susan Carnicero, Don Tennant 


Spy the Lie 

Fosti ofiteri CIA te invata cum sa detectezi 

r r ¥ 

inselatoriile 

¥ 

Prefata la editia in limba romana de Ion Duvac 

t r 

Traducere din engleza de 
Andreia Suciu 


TREI 

2015 




PSIHOLOGIE 

PRACTICA 


COLECTIE COORDONATA DE 

r 

Vasile Dem. Zamfirescu 











A 

TRei 

SPY THE LIE 

Philip Houston, Michael Floyd, Susan Carnicero si Don Tennant 

Text Copyright © 2012 by Philip Houston, Michael Floyd, 

Susan Carnicero, and Don Tennant 

Published by arrangement with St. Martin’s Press, LLC. All rights reserved. 
Prezenta editie s-a publicat prin acord cu St. Martin’s Press, LLC 

© Editura Trei, 2015 
pentru prezenta editie 

O.P. 16, Ghiseul 1, C.P. 0490, Bucuresti 
Tel.: +4 021 300 60 90 ; Fax: +4 0372 25 20 20 
e-mail: comenzi@edituratrei.ro 
www.edituratrei.ro 

ISBN ePUB: 978-606-719-616-0 
ISBN PDF: 978-606-719-617-7 
ISBN Print: 978-606-719-490-6 

Editori: Silviu Dragomir, Vasile Dem. Zamfirescu 
Director editorial: Magdalena Marculescu 
Redactor: Victor Popescu 
Design: Faber Studio 

Director productie: Cristian Claudiu Coban 
Dtp: Razvan Nasea 

Corectura: Sinziana Doman, Elena Bitu 



Pentru toti cei care s-au sacrificat In slujba unei cauze nobile 



Prefata la editia in limba romana 

f f 

Cartea Spy the Lie ofera o lectura placuta si in acelasi timp extrem de bogata in 
continuturi practice, alaturandu-se cu succes lucrarilor stiintifice din domeniu, 
fiind utila atat specialistilor, cat si publicului larg. Pentru practicantii din 
domeniu, ofera o dinamica placuta si bine primita, obisnuitele materiale de 
studiu nefacand in niciun fel rabat de la seriozitatea si rigurozitatea stiintifica. 
Multitudinea exemplelor prezentate dau viata acestei carti, fiind folositoare 
tuturor celor ce-si doresc sa cunoasca o noua abordare a detectarii 
comportamentului inselator. 

Societatea in care traim a imbinat de-a lungul timpului si continua sa imbine 
adevarul cu minciuna. Identificarea lor face diferenta dintre cei care 
manipuleaza, cei care sunt manipulati si cea mai avantajata categorie — cei care 
pot identifica manipularea. Cunoasterea indicatorilor emotiilor ne poate ajuta sa 
devenim mai atenti in interactiunile pe care le avem zilnic si sa ne putem proteja 
pe noi si pe cei dragi noua. Suntem asaltati de zeci de minciuni in fiecare zi, iar 
cea mai mare parte a oamenilor mint in mod regulat, atat in mediul profesional, 
cat si in cel personal. Am fost creati cu toate instrumentele necesare pentru a citi 
o parte din acesti indicatori ai emotiilor, iar studiile arata ca, prin exercitiu, o 
persoana isi poate imbunatati rata de succes a evaluarii comportamentului 
inselator. 

Nu exista niciun dubiu, din sondajele facute in randul populatiei, ca oamenii 
tin foarte mult la corectitudinea si la sinceritatea celor cu care intra in contact: 
vecinul, doctorul sau liderul politic. Si totusi lucrurile sunt putin mai complexe. 

De multe ori credem ca ne dorim sa aflam adevarul. Dar chiar ne dorim sa 
aflam ca partenerul de viata ne insala? Chiar vrem sa stim ca persoana pe care 
am recomandat-o pentru un post in compania unde lucram a ajuns sa delapideze 
conturile? Ne dorim oare sa aflam neplacutul adevar ca propriii copii se 
drogheaza? Toate acestea sunt cu siguranta lucruri pe care ne dorim sa le stim, 
dar ne ferim sa le aflam. Asadar, ideea ca ne-am dori cu adevarat sa prindem un 
mincinos este extrem de complexa. 

Exista foarte multe motive pentru care oamenii mint. Unele dintre ele pot fi 



chiar etichetate ca fiind onorabile. Noi studiem minciunile pe care societatea isi 
doreste sa le identifice si cu care in general nu este de acord. Unul dintre cel mai 
des intalnite motive pentru care oamenii mint este acela de a evita pedeapsa. in 
general, unele reguli sunt incalcate in mod accidental, dar exista momente cand 
luam decizia de a incalca regulile in mod deliberat, inseland, manipuland si apoi 
mintind; si nu vom recunoaste ca am mintit in acest proces pentru ca nu vrem sa 
fim prinsi. 

Un om care isi doreste sa fie invatat cum sa prinda un mincinos are nevoie de 
multe ore de studiu. A identifica microexpresiile este cel mai folositor lucru. Cu 
aceasta abilitate dezvoltata, putem afla daca cel din fata noastra ascunde o 
emotie, un adevar despre care nu doreste sa vorbeasca, dar nu ne va spune ca el 
este faptuitorul unei crime. Astfel, daca o minicuna este despre ceea ce cineva 
simte cu adevarat si daca reusim sa identificam o microexpresie, suntem cu un 
pas mai aproape de cunoasterea adevarului. 

Folosindu-ne de acest talent, vom recunoaste nu numai gesturile grupului 
nostru cultural, ci si limbajul specific trupului, care este de cele mai multe ori 
asemanator de la un ins la altul. in momentul de fata sunt folosite peste 80 de 
gesturi in Romania, iar noi, fara sa ne dam seama, le stim si le-am putea identifica 
aproape pe toate. 

Una dintre cele mai uimitoare etape ale unei cercetari, care nu inceteaza sa 
ne surprinda, este redata de momentul in care inveti ceva din ceva de unde nu te 
asteptai sa inveti: in microsecunda in care ne expunem „fata“, unul dintre 
mijloacele universale de exprimare, vom da drumul fiziologiei emotiei. Vom 
incepe sa traim acea emotie. Astfel, fata nu este numai un sistem de afisare care 
le permite interlocutorilor sa afle ce se intampla in sufletul nostru, ci este si un 
loc unde putem sa generam orice emotie prin afisarea miscarilor specifice acelei 
emotii. Bineinteles, unele emotii sunt mai greu de afisat decat altele. Spre 
exemplu, emotia care are cel mai mare grad de dificultate in ceea ce priveste 
exprimarea este bucuria, si asta datorita faptului ca nu este suficient doar 
zambetul. Pentru asta trebuie activati si muschii din jurul ochilor si numai 5% 
din cei care au fost testati pot ajunge la performanta de a controla deliberat acesti 
muschi. 

Am inceput sa folosim aceasta descoperire, modalitatea in care cineva isi 
poate autogenera emotia, pentru a-i putea invata pe oameni cum sa fie mult mai 
constienti fata de ceea ce doresc sa arate ca simt in diferite ipostaze ale vietii. Este 
credinta noastra — si ne dorim sa subliniem acest lucru — ca modalitatile in care 
emotiile se dezvolta sunt extrem de rapide. Nu avem timp sa gandim. Trebuie sa 
putem lua decizii complexe in franturi de secunda. Decizii care implica mintea, 
corpul si mediul inconjurator. Asta inseamna ca este posibil sa nu fim atenti la ce 
exprimam, uneori emotiile noastre nepotrivindu-se situatiilor in care noi ne-am 
putea afla; si nici macar nu ne vom da seama de asta pana cand cineva nu ne va 



Intreba: „De ce te-ai suparat atat de tare?“ Sau: „Chiar trebuie sa zambesti intr-o 
asemenea situatie?“ Astfel, am elaborat exercitii care permit dezvoltarea abilitatii 
de a ne identifica rapid propriile emotii si de a le afisa, de a efectua miscari ale 
fetei si de a ne concentra asupra emotiei pe care dorim s-o exprimam, exercitii 
care permit imbunatatirea exprimarii emotionalului prin introducerea 
dezvoltarii autocunoasterii. 

Avocatii, de exemplu, cauta intotdeauna o modalitate rapida si usor de inteles 
pentru a-si imbunatati abilitatea de a surprinde emotiile la nivel 
comportamental. Unul dintre cele mai dificile aspecte ale muncii din timpul unui 
proces este examinarea „in cruce“, adica momentul in care avocatul celui aparat 
trece la examinarea martorului. Avocatii tineri, in special, nu au posibilitatea 
unei practici extinse asupra acestei proceduri, iar atunci cand au posibilitatea 
efectuarii unei examinari in cruce apoape intotdeauna dau gres in a expune 
minciuna din partea martorului. Asadar, cum isi pot imbunatati atat ei, cat si alti 
profesionisti din alte domenii de activitate aceasta abilitate? 

Autorii cartii Spy the Lie, Philip Houston, Susan Carnicero si Michael Floyd, 
sunt fosti ofiteri ai CIA special pregatiti in arta interogatoriilor, a recunoasterii 
minciunii si reusesc cu succes sa prezinte in cuprinsul cartii o modalitate 
eficienta a examinarii corecte a raspunsurilor. 

Cartea este usor de citit si ofera o multime de sfaturi asupra aspectelor pe 
care ar trebui sa le cautati in momentul in care cineva doreste sa va duca pe o 
carare gresita. Arta inselaciunii este tema principals a acestei carti. 

De multe ori ne grabim sa etichetam pe cineva drept mincinos sperand sa 
putem scoate la iveala adevarul cat mai repede. Totusi, cartea de fata ne invata 
un lucru extrem de nuantat, ea ne prezinta o adevarata lectie de rabdare si de 
observare a modelelor de raspunsuri. Nu vom putea sa ne dam imediat seama de 
minciuna, iar cartea ne arata cum sa descoperim indicii asupra 
comportamentului inselator, pentru ca apoi sa putem folosi aceste indicii pentru 
a demasca neadevarul. Aceste indicii includ cateva tipuri de raspunsuri lipsite de 
angajament, raspunsuri vagi si raspunsuri cursive, fara pauze marcate la sfarsit 
de fraza. Recunoasterea acestor raspunsuri necesita rabdare. Necesita ca partea 
cealalta sa fie lasata sa vorbeasca. 

De-a lungul cartii, autorii folosesc exemple faimoase de suspecti sau 
mincinosi demascati. Exista un interviu generos cu congresmanul Anthony 
Wiener la putin timp dupa aparitia acestuia in media. Acelasi lucru este facut cu 
O.J. Simpson, Christine O’Donnell, Herman Cain si altii. Autorii cartii descompun 
raspunsurile acestora din momentul intervievarii si scot la lumina 
comportamentul inselator. 

Fara indoiala, cele mai utile informatii din carte sunt regasite in discutia 
despre intrebarile pe care trebuie sa le evitam. Autorii dedica o parte 
semnificativa din carte modului in care punem intrebarile si cum sunt ele 



formulate, aceste doua lucruri ajutandu-ne sa descoperim comportamentul 
inselator. Este important de stiut ca, daca exista o abordare nesigura a intrebarii, 
le vom oferi celor care vor sa ne minta un spatiu larg de manevra. Cei trei autori 
ne ofera mai multe intrebari pe care trebuie sa le ocolim, incluzand aid 
intrebarile negative („nu stii ce s-a intamplat, nu-i asa?“), intrebarile compuse 
(„unde si cand ai vazut lucrurile petrecute?“) si, nu in ultimul rand, cele vagi („ai 
vreo parere personala asupra celor intamplate?“)- Aceste tipuri de intrebari nu 
ne pot ajuta foarte mult si dau posibilitatea respondentilor sa tulbure si mai mult 
apele. 

Spy the Lie este o lucrare de referinta in domeniu si materie de studiu in 
cadrul cursurilor de analiza comportamentala si de formare in profiling 
organizate de Psychological Profiler Academy si se adreseaza unui spectru larg de 
studenti si de specialisti: psihologi, avocati, judecatori, procurori, politisti, 
investigatori, oameni de afaceri, oameni de vanzari, pe care-i regasim deseori 
printre absolventii nostri. Fie ca suntem deja profesionisti sau pur si simplu ne 
dorim sa aflam daca interlocutorul nostru adopta un comportament inselator, 
cautam sa adaugam oportunitati de invatare noi „arsenalului“ nostru emotional. 

Prof, asociat dr. psiholog Ion Duvac, 
CEO & Founder Psychological Profiler Academy 



Multumiri 

f 

Aceasta carte este in mare masura rezultatul muncii a foarte multe persoane ale 
caror nume nu apar pe coperta, munca ce a fost posibila intr-o si mai mare 
masura datorita sustinerii si afectiunii familiilor noastre. Incurajarea si sfaturile 
persoanelor apropiate din viata noastra impreuna cu disponibilitatea lor 
netagaduita de a impartasi greutatile care, in mod inevitabil, insotesc orice 
incercare semnificativa au fost fundamentale pentru o munca ce s-a intins pe mai 
multi ani. 

In cursul acestui proces am fost inconjurati de persoane care ne-au pus cu 
generozitate la dispozitie nu doar timpul si pregatirea proprie, dar care au 
manifestat si o dorinta sincera de a ne ajuta sa facem din aceasta carte un 
instrument valid in tratarea unui subiect care chiar poate sa schimbe in bine 
vietile oamenilor. Multumim in mod special pentru indrumarea sa calificata lui 
Peter Romary, expert juridic recunoscut la nivel international, prieten si coleg 
nepretuit si partener la QVerity, compania pe care am fondat-o pentru a promova 
si a impartasi conceptele pe care le-am prezentat in aceasta carte. Multumiri 
deosebite sunt adresate celorlalti prieteni si colegi ai nostri de la QVerity, inclusiv 
partenerului fondator Bill Stanton, specialistului in formare Jack Bowden si 
„gurului“ marketingului Bryan Stevenson. 

Intre alte persoane care au contribuit la aceasta carte cu extraordinarele lor 
competence sunt cei care au citit si recitit diferitele versiuni ale manuscrisului, 
inclusiv Debi Houston, Jim si Frances Winstead, Alex si Terri Reeves, Mike si 
Penny Houston, Philip si Rebecca Houston, Chris Houston, Beth Houston, Nick 
Dawson, Ardith Tennant si Marcy Romary. Agentul nostru Paul Fedorko, de la 
N.S. Bienstock din New York, a avut revelatia ca toti ar trebui sa aiba acces la ceea 
ce a experimental el in timpul uneia dintre sesiunile de formare si instruire pe 
care le-am desfasurat; tot el a avut perspicacitatea de a ne ghida in transformarea 
acelei experience catre structura acestei carti. Personalul de la Editura St. 
Martin’s Press a fost extrem de profesionist si cooperant si le suntem 
recunoscatori si editorilor si graficienilor. Editorul nostru Marc Resnick este cel 
mai bun din cati sunt — flexibilitatea si caracterul sau gentil sunt egalate doar de 



maiestria sa editoriala. Am apreciat profund Increderea pe care si-a pus-o imediat 
In noi. 

MULTUMIRILE PERSONALE ALE LUI PHIL HOUSTON 

r 

Daca iluzia cea mai mare din viata unei persoane este aceea de a crede ca 
orice actiune semnificativa este fructul exclusiv al stradaniilor proprii, atunci 
poate cea mai mare comoara in viata sunt persoanele care ne inconjoara, fara de 
care orice tel ar fi doar un vis. Participarea mea la scrierea acestei carti nu ar fi 
fost posibila fara sustinerea familiei mele minunate: sotia mea Debi, fiii mei Phil 
Jr. si Chris si fiica mea Beth. Fara dragostea, sustinerea si intelegerea lor nu as fi 
putut niciodata sa urmez o cariera care mi-a permis sa calatoresc prin lume si sa 
pun la punct tehnicile pe care le-am expus in aceasta carte. De asemenea, adresez 
multumiri speciale copiilor mei pentru ca mi-au permis sa folosesc episoade si 
scene din viata lor pentru a ilustra unele dintre tehnicile noastre din carte. 

Exista foarte multe persoane a caror prietenie si a caror sustinere imi vor fi 
nepretuite, dar patru fosti colegi de la CIA merita o mentiune speciala. Eu si acesti 
patru colegi am creat prima noastra companie comerciala pentru a furniza 
instruirea necesara pentru detectarea inselatoriei. Fara munca asidua, spiritul 
intreprinzator si daruirea lui Bill Fairweather, Jack Bowden, Gary Baron si un al 
patrulea coleg pe care, pentru moment, nu-1 pot numi, poate ca aceasta carte nu 
ar fi fost scrisa niciodata. Le voi fi pe veci indatorat. Carierele lor in slujba tarii 
noastre ar merita ele insele o carte. 

Fireste, tot ceea ce am scris are ca fundal cariera mea la CIA si nu pot sa nu 
spun cateva cuvinte despre aceasta organizatie extraordinary. Lucrand acolo 
pentru aproape douazeci si cinci de ani, nu pot concepe ideea unei cariere in alta 
parte. Chiar daca este esential ca munca de la CIA sa fie desfasurata in secret, este 
pacat ca toti cetatenii acestei tari nu au oportunitatea sa afle de la o sursa 
primara despre rezultatele extraordinare obtinute in fiecare zi de angajatii CIA in 
toata lumea. Nu exista in nicio alta parte un grup de persoane mai bune si mai 
dedicate, care sa lucreze nu pentru a obtine recunostinta cuiva, ci pentru 
libertate. 

MULTUMIRILE PERSONALE ALE LUI MICHAEL FLOYD 

r 

Am norocul sa fi crescut intr-un sat. Acel sat este Columbus, Nebraska, o 
comunitate agricola mica in inima tarii noastre, plina de oameni cu inima 
neinfricata care traiesc dupa exemple frumoase, nu dupa cuvinte. In viata, 
nimeni nu infaptuieste nimic fara ajutorul celorlalti. Din pacate, nu am spatiu 
pentru a aduce omagiu nenumaratelor persoane care si-au lasat o amprenta in 
viata mea. 

As vrea sa transmit multumirile mele speciale profesorilor, antrenorilor, 



prietenilor si vecinilor mei. Prietenului si partenerului meu de-o viata in sotii, 
Steve Anderson — multumesc ca mi-ai acoperit mereu spatele. Antrenorului meu 
de fotbal american si de atletism din liceu, Ron Callan — multumesc ca m-ai 
inspirat si mi-ai fost un exemplu. Prietenului meu neinfricat si intreprinzator, din 
timpul serviciului militar, Frank Argenbright — multumesc ca m-ai incurajat sa 
fac aceasta munca de detectare a inselatoriei, acum multi ani. Mentorului meu, 
raposatul John E. Reid, care se referea la mine ca la „flacaul indraznet din 
Nebraska 11 — sper sa fii mandru de cartea noastra. Profesorilor mei de la 
Facultatea de drept, Paula Lustbader si David Boerner — multumesc ca mi-ati 
facut unul dintre cele mai importante cadouri pe care le-am primit in viata mea: 
increderea in mine insumi. Frumoaselor mele surori, Julie si Stephanie — 
multumesc pentru sfaturile, generozitatea si umorul vostru. in memoria 
parintilor mei, Bill si Wilma Floyd — vreau sa-mi exprim multumirile cele mai 
profunde pentru influenta si iubirea lor neconditionata. Dar mai ales, ii 
multumesc sotiei mele Estelita — psihiatru extraordinar — pentru incurajarea, 
sustinerea, intelepciunea, spiritualitatea si iubirea ei. Esti omul meu de baza! 

MULTUMIRILE PERSONALE ALE LUI SUSAN 
CARNICERO 

Ca si ceilalti coautori ai acestei carti, am norocul sa-mi fi petrecut viata 
inconjurata de prieteni si membri de familie minunati care in decursul anilor m- 
au sustinut si indrumat. Multumesc din inima parintilor mei, Anna Marie si Jack 
Brenton, si lui Cliff Muncy, care adeseori s-a indoit de intelepciunea deciziilor 
mele, dar care m-a sustinut mereu. Multumesc mult mentorilor si prietenilor mei 
minunati, Sheila Derryberry si Warren Hammer, care au asteptat mereu doar 
ceea ce este mai bun de la mine, personal si profesional, si care asa m-au ajutat sa 
cred in mine insami. Fara ei nu as fi putut sa iau parte la proiectul acestei carti. 
Chiar daca nu este spatiu pentru a le multumi tuturor, exista multi alti prieteni 
care au facut posibila participarea mea la aceasta carte, fie furnizandu-mi 
materialul pentru vreo istorioara sau alta, fie doar sustinand ideea si tuturor le 
multumesc. Multumiri speciale lui Cindy si Steve Gensurowsky, cu care am 
petrecut nenumarate ore pe veranda, povestind episoade similare celor care sunt 
in carte si disecand viata in general. Ati fost colacul meu de salvare mult timp, iar 
prietenia voastra este un dar. 

In sfarsit, multumirile mele cele mai profunde sunt adresate copiilor mei, 
Lauren si Nick, pentru ca mi-au permis sa folosesc episoade din viata lor atat in 
programul nostru de formare, cat si in carte. Viata noastra frenetica nu este 
mereu usoara, dar iubirea si sustinerea voastra, impreuna cu simtul umorului de 
care ati dat dovada, dau sens fiecarei zile. Sunt foarte mandra de voi si abia 
astept sa continui sa particip la calatoria voastra spre varsta adulta. Si acum 



duceti-va si faceti-va temele! Va iubesc. 

MULTUMIRILE PERSONALE ALE LUI DON TENNANT 

r 

Am norocul imens de a trai in imprejurimile Scolii Green Acre Baha’i din 
Eliot, Maine, unde valori precum sinceritatea constituie bazele existentei scolii. 
Sotia mea, Ardith, face parte din personalul angajat aici, deci am posibilitatea de 
a trai si de a lucra intr-un mediu care incurajeaza pretuirea nobletei innascute a 
speciei umane. A fost un dar sa pot ajuta la scrierea acestei carti intr-un decor in 
care defectele noastre de fiinte umane sunt considerate obstacole pe care cu totii 
trebuie sa le infruntam. Este, asadar, un loc ideal in care te poti gasi daca trebuie 
sa scrii despre situatii in care oamenilor li se testeaza modul in care aleg sa fie 
sinceri sau nu. Aici nu exista tentatia de a judeca sau de a arunca primul piatra, 
deoarece exista mereu ceva care ne aminteste ca suntem cu totii in aceeasi barca 
si ca trebuie sa muncim cu totii pentru a ajunge unde trebuie sa fim. Vreau sa 
adresez multumirile mele sincere tuturor prietenilor nostri, de aici din Green 
Acre si din comunitatea mai numeroasa din Eliot, pentru acel dar nepretuit si 
pentru incurajarea si sustinerea lor. 

Cand ma gandesc la tot ceea ce s-a intamplat in viata mea si la toti cei care au 
contribuit facand posibila participarea mea la aceasta carte, gandurile mele se 
intorc mereu la familia mea. La copiii mei: Ardith (care a luat numele de la 
bunica, fiind a treia femeie la rand care se numeste astfel in familia noastra), Don 
(da, primii doi copii ai nostri se numesc ca noi: sa trecem peste asta), Dan si 
Shelly: mi-au dat mult mai mult decat as putea sa le dau eu lor inca in zece vieti 
in care le-as fi tata. Fiecare dintre ei are calitati pe care sper sa le am cand voi fi 
mare. Si in final ma gandesc la sotia mea adorata care m-a invatat ce inseamna sa 
iubesti cu adevarat pe cineva si sa fii cu adevarat iubit. Ea este si va fi 
intotdeauna ingerul meu... 



Introducere 

Bine ati venit in lumea noastra 

r 

Imaginati-va ca este dupa-amiaza zilei de 11 septembrie 2001. La New York 
echipele de salvare se lupta cu o catastrofa de dimensiuni inimaginabile in 
mijlocul mormanelor de moloz de la Punctul Zero, unde in acea dimineata se 
ridicau Turnurile Gemene. Epavele zborului 93 al liniei aeriene United Airlines 
au transformat un camp aproape de Shanksville, Pennsylvania, in zona unei 
distrugeri groaznice. Din scobitura carbonizata de pe partea de nord-vest a 
Pentagonului se inalta inca fum in timp ce voi si colegii vostri incercati sa va dati 
seama ce s-a intamplat. Statele Unite ale Americii sunt atacate. 

Nu sunteti diferiti de sutele de milioane de cetateni americani si din lumea 
intreaga care incearca sa faca fata aceluiasi lucru. Majoritatea emotiilor sunt la 
fel pentru toata lumea. Diferenta este ca voi sunteti agenti ai CIA si aveti 
competence unice care vor fi utilizate pentru a determina originea atacului, 
natura amenintarii imediate la adresa natiunii si posibilitatile de a preveni 
repetarea unor astfel de atacuri. Bine ati venit in lumea noastra. 

Noi trei am intrat in acest domeniu din trei directii complet diferite si deci din 
domenii de formare destul de eterogene. Numitorul comun a fost fascinatia 
pentru natura umana si convingerea ca minciunile stau la baza multor probleme 
pe care trebuie sa le infruntam ca oameni, ca natiune si comunitate globala. 

Phil Houston a fost agent al CIA si, dupa o experienta de multi ani ca 
examinator la poligraf in cadrul agentiei, a condus importante anchete interne si 
a fost responsabilul cu securitatea personalului si a structurii CIA. Ca urmare a 
sutelor de interviuri si interogatorii noncoercitive pe care le-a condus, a creat un 
set de competence pe care Cara il va folosi intr-unul dintre momentele cele mai 
dificile din istoria sa. inainte sa devina agent al CIA, Michael Floyd a lucrat in 
sectorul privat ca expert la poligraf. A instruit examinatori ai CIA si ai altor 
agenUi publice si private si a condus testari cu poligraful in sute de cercetari 
criminalistice, multe dintre ele referitoare la cazuri foarte importante. Susan 
Carnicero, experta in psihologie criminalistica, a fost agent secret al CIA sub 



acoperire inainte de a intra oficial In serviciu ca examinator la poligraf si 
specialist in analiza personalului. In cele din urma trebuie spus ca noi trei aveam 
in comun o mare pasiune: a reusi sa intelegem daca o persoana spune adevarul 
sau nu. 

Metodologia de detectare a inselatoriei pe care o vom expune in aceasta carte 
isi are radacinile in experienta examinarii cu poligraful — o experienta care 
poate sa stabileasca sinceritatea unei persoane destul de precis atunci cand este 
realizata de un examinator expert. Metodologia noastra are un grad de eficacitate 
egal sau chiar superior celui obtinut prin folosirea poligrafului. 

Phil a fost principalul arhitect al acestei metodologii, care a fost dezvoltata in 
interiorul CIA pentru aplicatii specifice agentiei si care nu pot fi impartasite aici 
din cauza necesitatii protejarii surselor si metodelor CIA. Dar datorita eficacitatii 
sale, ea a devenit foarte cunoscuta destul de repede si celelalte agentii de spionaj 
si organe de politie federala au cerut sa fie instruite pentru a folosi aceasta 
metodologie. De atunci, noi trei am lucrat impreuna pentru promovarea 
dezvoltarii sale si pentru a o perfectiona, astfel incat sa poata fi adaptata la o cat 
mai larga varietate de aplicatii. 

Evenimentul care ne-a deschis calea pentru a impartasi aceasta metodologie 
cu voi toti a avut loc in 1996, cand Phil si mai multi colegi de-ai sai de la Biroul de 
Securitate al CIA au primit din partea agentiei permisiunea de a tine cursuri de 
formare in sectorul privat. Chiar daca mare parte din aplicarea ei in comunitatea 
de spionaj era tinuta secreta, metodologia in sine a fost considerate nesecreta, 
deci nu exista un motiv pentru a nu o face disponibila altor sectoare de activitate. 
Susan, care urma sa devina instructorul-sef in aplicarea acestei metodologii in 
cadrul agentiei, ni s-a alaturat la putin timp dupa aceea. De atunci, noi trei am 
instruit sute de organizatii, printre care clienti de pe Wall Street, firme private si 
birouri de avocatura, entitati nonprofit, institutii academice si forte de ordine. 

Cu toate acestea, ne-am dat seama ca ramaneau un mare numar de persoane 
ce nu puteau avea acces la model prin programele noastre de instruire. Astfel, am 
decis ca pasul urmator sa fie cel de a prezenta modelul nostru oamenilor de 
pretutindeni care 1-ar fi putut folosi folosi in viata de zi cu zi — la serviciu, acasa 
si la scoala. Si aici intrati in joc voi. 

Voi, la fel ca oricine altcineva, va puneti regulat intrebari al caror raspuns are 
un impact semnificativ in viata voastra. Seful vostru este cu totul sincer cu privire 
la planurile pentru urmatoarele doua trimestre? Merita cu adevarat sa lucrati in 
continuare pentru el in loc sa mergeti la concurenta? Partenerul sau partenera 
voastra sunt sinceri cand spun ca ieri-seara au fost doar sa bea ceva cu cativa 
prieteni? Copilul vostru va spune adevarul atunci cand va asigura ca nu a luat 
niciodata droguri? Alte intrebari pot avea consecinte mici din punctul de vedere 
al vietii personale, dar oricum doriti sa cunoasteti raspunsul: acel fundas 
vorbeste serios atunci cand spune ca nu va mai juca anul viitor? Acel politician 



este sincer atunci cand sustine ca nu va Candida la urmatoarele alegeri? 

Imaginati-va ca sunteti in masura sa identificati inselatoria la aceste intrebari 
si la multe altele care apar in fiecare zi in jurul vostru, ca veti capata abilitati care 
va aduc in acel punct de „detectare a minciunii“. Bine ati venit in noua voastra 
lume. 



Capitolul 1 

Cat este de dificil sa descoperi ca 
cineva este mincinos 


Oamenii cred In minciuni nu pentru ca sunt constransi, ci pentru ca vor 
sa o faca. 

MALCOLM MUGGERIDGE 

Parea ca Phil trasese lozul norocos in acea zi. Informatorul strain pe care urma 
sa-1 intalneasca intr-un hotel din centru, intr-un oras dintr-o tara care nu poate fi 
numita din cauza operatiunilor secrete pe care CIA le desfasoara acolo, colabora 
cu agenda de douazeci de ani si loialitatea sa era considerate un lucru dovedit. 
Informatorul, pe care-l vom numi Omar, fusese interogat de personalul CIA in 
numeroase randuri prin interogatorii si interviuri de securitate de rutina de-a 
lungul anilor si credibilitatea sa fusese confirmata la fiecare intalnire. Omar isi 
castigase tresele de partener de incredere gata sa-si duca la indeplinire misiunea 
de fiecare data cand se apela la el. 

Phil si un coleg de la Biroul de Securitate fusesera trimisi de la baza din 
Langley cu cateva saptamani inainte pentru a desfasura interviuri de rutina cu 
informatorii care actionau in diferite tari din regiune. La fel ca angajatii de la 
CIA, acesti informatori straini trebuia sa fie in mod regulat interogati pentru a se 
asigura ca ei continuau sa satisfaca exigentele riguroase de siguranta ale agentiei. 
Munca era interesanta — a merge pe teren era intotdeauna o schimbare bine- 
venita, dar extenuanta. Aceste interogatorii puteau sa fie extrem de intense si 
puteau sa se desfasoare timp de ore intregi daca un informator parea ca ascunde 
ceva in timpul investigarii. 

Pedant in munca sa, Phil examina dosarul lui Omar ca si cum ar fi pregatit 
echipa de suflet East Carolina University Pirates, pentru un meci de fotbal 
american impotriva rivalei Virginia Tech. A studiat rapoartele despre activitatile 
trecute ale lui Omar ca si cum ar fi privit inregistrarea unui joc, incercand sa 


prinda orice detaliu obscur sau nuanta care i-ar fi putut asigura victoria. Cand, in 
cele din urma, inchise dosarul isi savura norocul. Va fi un lucru usor. Omar era 
curat ca lacrima. 

Exact cand Phil iesea pentru a se duce la interviul cu Omar intr-o zona sigura, 
colegul sau il opri la usa. 

— Ei, banuiesc ca nu te vei intoarce pane la cine, asa-i? 

— Ba da, ma intorc, asta-i floare la ureche, il asigura Phil. Ma intorc in doua 

ore. 

Colegul sau era vadit sceptic. 

— Nu cred, spuse. 

— Uite, in sfarsit am avut noroc, insista Phil. Stiu ca in ultimul timp am avut o 
gramada de cazuri dificile, dar asta-i diferit. Tipul asta a fost controlat de atat de 
multe ori de ai nostri, incat nu e nimic pentru care sa ne facem griji. Doua ore. 

Phil piece spre locul de intalnire dinainte stabilit, o camera intr-unul din 
hotelurile cu multe etaje situate in centrul orasului. Doar aducerea lui Omar la 
hotel a fost in sine o operatiune clandestine, un plan coregrafiat cu acuratete si 
executat cu precizie absolute in asa fel incat se il protejeze pe Omar impotriva 
descoperirii lui de cetre serviciile secrete inamice. Cand Phil si Omar au ajuns in 
sigurante in camera prestabilite — un apartament dotat cu un salon confortabil 
la unul dintre etajele superioare —, au inceput o conversatie prieteneasce si apoi 
Phil s-a pus pe treabe. 

Se aseze pe canapea si-1 invite pe Omar se ia un loc in fotoliul de aieturi. Cu 
sute de astfel de interogatorii la activ, Phil stia perfect rutina. Cu o atitudine 
relaxate, dar calculate, incepu se-1 supune pe Omar la o serie de intreberi 
standard. Asa cum era de asteptat, Omar rdspunse in mod direct si dezinvolt — 
Phil observe ce dupe douezeci de ani Omar cunostea si el pe de rost procedura. 

— Lucrati cu noi de multi ani, spuse Phil. Ati mai lucrat pentru altcineva? 

Era un mod prietenos de a-1 aborda pe acest vechi si loial informator si de a 

incepe sirul intreberilor ce trebuia puse. Lucrase vreodate pentru cei rai? Ceea ce 
se intampie in continuare il uimi pe Phil. 

Omar isi schimbe pozitia in fotoliu, ezite si cu un disconfort evident rdspunse 
cu o intrebare. 

— Pot se me rog? 

Phil era uluit ca un fundas care fusese pus la pemant dupe ce iesise din zona 
de apdrare. Uau! Ce se intamplase? Nu se asteptase la acel comportament din 
partea lui Omar. Si totusi se intamplase. 

— Desigur, nu e nicio probleme, spuse Phil, incercand se isi revine din soc. Se 
astepta ca Omar sd-si piece capul pentru cateva secunde si apoi se raspunde. Deci 
ceea ce se intampie in continuare fu ince si mai debusolant. 

Omar se ridice, se duse in baie si se intoarse cu un prosop. Orice ar face tipul 
esta, gandea Phil, nu era de bine. Si pur si simplu nu avea sens. Dosarul imaculat 



al lui Omar si certitudinea din partea lui Phil ca pana atunci informatorul nu 
mintise in timpul interogatoriului insemnau ca trebuia sa existe o explicate 
rationale pentru comportamentul lui Omar. 

Omar se apropie de fereastra in timp ce Phil se straduia sa gaseasca un sens la 
ceea ce se intampla. Ce face tipul asta? Va incerca sa semnalizeze cuiva cu 
prosopul? Cat de tare se va inrautati situatia? Apoi isi dadu seama. Omar este 
musulman. S-a dus la fereastra pentru a se orienta astfel meat sa se poata ruga 
spre Mecca. Musulmanii se roaga la anumite ore din zi si poate ca era ora de 
rugaciune. 

Intr-adevar, Omar aseza prosopul pe podea pentru a-1 folosi drept covor de 
rugaciune si ingenunchie pe el. In timp ce Omar se ruga, mintea lui Phil fierbea si 
acesta incepu sa se indoiasca de el insusi. Spusese ceva ofensator pentru Omar? 
Fusese nerespectuos fata de religia lui? Nu putea spera decat ca felul sau de a 
conduce interviul, si nu actiunile lui Omar, a fost lucrul care a constituit o 
problema. in definitiv, Omar era un informator esential pentru operatiunea pe 
care CIA o conducea in acel oras. Daca, la intoarcerea sa, Phil ar fi declarat ca o 
sursa considerate de incredere atat de multi ani si aprobata de atat de multi 
examinatori era necredibila, era foarte probabil ca seful operatiunii din acel oras 
sa vrea capul lui Phil, nu pe cel al lui Omar. Dincolo de toate acestea, lui Phil 
incepea sa i se faca foame si ora intalnirii pentru cina la care promisese ca va 
ajunge se apropia tot mai mult. Nimeni nu putea sa-si doreasca mai mult decat el 
ca Omar sa fie curat. 

Dupa ce s-a rugat circa zece minute, Omar s-a ridicat, a impaturit prosopul si 
s-a reintors in fotoliul sau. in timp ce isi aduna ideile pentru a relua 
interogatoriul, Phil recunoscu ca se amagea singur in dorinta sa de a-1 crede pe 
Omar, in loc sa faca o evaluare obiectiva a comportamentului acestuia. Exista 
doar un singur lucru de facut: sa-i puna din nou acea intrebare. 

Raspunsul nu a fost deloc cel pe care Phil il astepta. Omar facu o pauza si isi 
muta picioarele intr-o atitudine vadit incomoda. 

— De ce ma intrebati asta? protesta el. Exista vreun motiv de ingrijorare? 

Daca nu fusese inainte, era acum. Comportamentul verbal si nonverbal al lui 
Omar la acea intrebare il facu pe Phil sa inteleaga ca trebuia sa aplice tactica 
smulgerii adevarului. Folosindu-se de abilitatile exacte pe care le mai folosise in 
interogatorii nonconflictuale, Phil deveni un fel de GPS uman care se indrepta 
spre o destinatie prestabilita: o marturisire. 

Phil ajunse la destinatie mai devreme decat se astepta. In mai putin de o ora, 
Omar recunoscu ca lucrase pentru un serviciu secret inamic pe tot parcursul 
celor douazeci de ani cat a lucrat ca informator pentru CIA. 

Cu toate acestea, treaba lui Phil nu se terminase inca. Mai mult decat atat, 
totul lua o noua turnura. Acum trebuia sa se asigure ca Omar spunea adevarul 
atunci cand sustinea ca a lucrat pentru inamici in timpul tuturor acelor ani. 



Urmand interogatoriul, Phil incepu sa-i puna intrebari pentru a obtine informatii 
care sa-i fundamenteze marturisirea. Acum ca adevarul ascuns timp de douazeci 
de ani iesise la iveala, Omar povesti cum ani la rand se prefacuse a fi un 
incepator in timp ce era instruit de CIA: de cele mai multe ori primise deja 
aceeasi instruire din partea inamicilor. Incepu sa povesteasca in detaliu unele din 
succesele sale impotriva americanilor. Una dintre realizarile sale era in mod 
special socanta. 

Persoanele care pot accede la secretele oricarei operatiuni ale CIA oriunde in 
lume sunt agentii angajati in comunicatii. Ei sunt cei care gestioneaza transferul 
tuturor mesajelor intre sediul lor, sediul central din Langley, si celelalte sedii din 
toata lumea. Ei sunt cei care au acces la reteaua de comunicatii ultrasensibile ale 
CIA si la fiecare document secret care este transmis de la sau catre sediul agentiei. 
Daca serviciile secrete ostile considera personalul unui sediu al CIA o potentials 
mina de aur de informatii, agentii angajati in comunicatii sunt filonul principal al 
minei. 

Astfel, afla ca Omar s-a apropiat in mod alarmant de doi agenti angajati la 
comunicatii de la un sediu al CIA din apropiere. Sediul avea doi agenti de la 
telecomunicatii care imparteau aceeasi casa si angajasera drept ingrijitor pe un 
om dintre localnici. Omar reusise sa aiba ochi si urechi in resedinta agentilor: il 
recrutase pe acel ingrijitor. 

Acea marturisire a fost o alta lovitura pentru Phil, care era perfect constient 
de daunele pe care le putea face o astfel de infiltrare in sistem. Totusi, aceste 
infiltrari in sistem nu pareau sa fie chiar atat de mari. Omar continua 
marturisindu-i lui Phil ca dupa cateva luni omul de casa ar fi abandonat pe 
neasteptate si fara explicatii serviciul. Cand Omar ii comunica omului sau de 
contact vestea cea rea, acesta din urma, un fost halterofil, se infurie atat de tare, 
meat lua un scaun si il rupse doar cu mainile. Omar ii spuse lui Phil ca nu-si 
daduse seama de valoarea pe care inamicii o atribuiau faptului ca aveau un spion 
in casa agentilor de la comunicatii si ca incepuse sa se teama pentru siguranta 
proprie atunci cand contactul sau incepu sa-i urle in fata intr-un mod 
necontrolat. 

Phil dadu din cap aprobator si intelegator. Inlauntrul sau se simtea 
triumfator. Ratase multe alte cine avand o consolare mult mai mica decat avea 
acum. 

Erau zorii zilei cand Phil incheie interogatoriul. Omar pleca, stiind bine ca 
urma sa fie luate masuri pentru continuarea acestui caz. Phil se intoarse la sediul 
CIA si comunica imediat cu responsabilii din Langley. Marturia duplicitatii lui 
Omar fu primita cu incredulitate. Cum putuse sa se intample un astfel de lucru? 
Cum putuse Omar sa se prefaca in toti acesti ani? 

Phil incepea sa isi dibuie raspunsurile. Stia foarte bine ca a identifica 
minciunile si inselatoria puteau fi lucruri foarte dificile. Stia ca in acea camera de 



hotel fusese el insusi pe punctul de a strica totul. Isi dadea seama de cat de mult 
isi dorise sa se increada In Omar: cautase motive sa o faca, reprosandu-si propria 
insensibilitate fata de credinta si practicile religioase ale lui Omar. Doar atunci 
cand si-a impus sa adopte o abordare sistematica si obiectiva a interogatoriului a 
obtinut ceea ce voia. 

Acea abordare incepea sa se cristalizeze in mintea lui Phil. Era un proces in 
desfasurare, un amestec intre antrenamentul pe care-1 primise si atentia pe care 
o acorda comportamentelor pe care le studiase in decursul desfasurarii sutelor de 
interogatorii. Parea ca are iscusinta de a evalua comportamentul uman si parea 
ca aceasta abilitate se adancea cu timpul. Era o intuitie venita din rarunchi, dar 
era si ceva mai mult. Era vorba si despre o analiza cognitiva, o catalogare 
imperceptibila, aproape subconstienta, a comportamentelor verbale si 
nonverbale manifestate in raspunsurile la intrebarile sale. Si acele 
comportamente incepeau sa fuzioneze intr-o abordare a identificarii minciunilor 
care se demonstra extrem de eficace. Phil isi transforma iscusinta personala intr- 
un ansamblu de competence masurabile si reproductibile. Pe atunci nu putea sti 
ca acea transformare va duce la o metoda prin care sa se distinga adevarul de 
minciuna pe care agentii serviciilor secrete si ai fortelor de ordine si in final chiar 
si persoanele civile din toate profesiile din sectorul privat vor fi instruite sa o 
foloseasca. 



Capitolul 2 

Cursa cu obstacole pentru detectarea 
inselaciunii 

f 

Cea mai mare problema In comunicare este iluzia ca ea s-a realizat. 

DANIEL W. DAVENPORT 

Detectori umani de minciuna... asa ceva nu exista! Sa spunem clar — in niciun 
caz nu ne consideram a fi asa ceva. Nicio persoana de pe aceasta planeta nu poate 
sti fara nicio urma de indoiala daca ceea ce spune cineva este o minciuna, decat 
daca este contrar celor stiute deja a fi adevarate. Daca cineva va spune ca a fost 
asistentul antrenorului la echipa de fotbal american Washington Redskins cand 
aceasta era sub conducerea lui Mike Shanahan intre 2008 si 2009, si daca se 
intampla ca dumneavoastra sa stiti ca Shanahan nu a fost angajat de cei de la 
Redskins decat in 2010, veti sti ca acea persoana v-a mintit. Daca totusi nu il 
deosebiti pe Mike Shanahan de Mike Ditka si nu aveti nicio idee despre cine 
antreneaza Redskins, nu exista niciun alt fel de a sti daca in acel moment acea 
persoana va minte sau nu. Nimic din aceasta carte sau din oricare alta nu va 
schimba acest lucru. 

Ceea ce putem face totusi este sa va furnizam anumite instrumente care in 
foarte multe situatii s-au dovedit a fi extrem de eficiente pentru a identifica 
minciunile si sa va aratam cum sa le folositi. Ganditi-va la acele instrumente ca la 
mijlocul necesar pentru a pune in practica abordarea sistematica pe care Phil o 
dezvolta in timp ce desfasura acele sute de interviuri si interogatorii pentru CIA: 
o abordare care in final s-a transformat in metodologia noastra de a detecta 
minciuna. 

Inainte de a intra in miezul problemei este important sa intelegem ca exista 
obstacole formidabile care stau in calea identificarii minciunilor. lata, pe unele 
le-am gasit cu adevarat provocatoare. 


CONVINGEREA CA CEILALTI NU VA VOR MINTI. Acesta este principalul 
obstacol pe care Phil a trebuit sa-1 depaseasca in timpul intalnirii sale cu Omar, 
care fusese deja anchetat cu atentie si ale carui sinceritate si statornicie erau de 
necontestat la momentul interogatoriului condus de Phil, intr-un context mai 
comun, acesta este un obstacol de natura sociala. In societatea noastra actionam 
cu convingerea ca persoanele sunt nevinovate pana la proba contrarie si cu o 
mentalitate — care ne-a fost inoculata inca de mici — ca a minti este unul dintre 
lucrurile cele mai rele care se pot face. Parintii le spun copiilor ca, daca fac vreo 
nazbatie, a minti despre aceasta este de zece ori mai rau decat nazbatia pe care 
au facut-o. Aceasta este o credinta puternica ce poate cauza o mare neplacere 
atunci cand trebuie sa acuzam pe cineva ca este mincinos si ne gasim in postura 
de a vrea totusi sa credem ceea ce spun ceilalti. Problema e ca oamenii mint cu- 
adevarat si mint mult. Conform unor cercetari comportamentale, mintim de cel 
putin zece ori in douazeci si patru de ore, incluzand acele asa-zise „minciuni 
nevinovate“, pe care le spunem pentru a evita conflictele sau pentru a nu-i rani 
pe ceilalti. Asadar, psihologii va vor spune ca oricine va va minti daca el crede ca 
este in interesul lui sa o faca. Noi adaugam ca este foarte probabil ca o persoana 
va va minti daca ea considera ca astfel va scapa cu minciuna. 

Un alt motiv pentru care vrem sa-i credem pe oameni este faptul ca cei mai 
multi dintre noi simt o neplacere in a-i judeca pe ceilalti si asta pe drept cuvant. 
Nu vrem sa fim noi primii care arunca piatra deoarece stim ca nu suntem 
indreptatiti sa o facem. Totusi ceea ce trebuie sa ne amintim este ca procesul de 
evaluare a adevarului nu este in sine o tentativa de judecare. Dimpotriva, daca 
vom permite oricarui tip de judecata sa se infiltreze in proces, ne punem intr-o 
pozitie de dezavantaj deoarece aceasta ne va distrage de la abordarea sistematica 
pe care trebuie sa o adoptam pentru a descoperi adevarul. Noi trei nu avem nicio 
inclinatie si nici interes sa judecam oamenii a caror sinceritate o verificam. 
Unicul nostru obiectiv este sa furnizam informatii reale pentru a conduce 
procesul decizional in asa fel meat in orice situatie data sa poata fi luata decizia 
cea mai buna. 

INCREDEREA !n MITURILE COMPORTAMENTALE. Exista o multime de 
elemente comportamentale despre care am auzit, despre care ni s-a spus si pe 
care, in unele situatii, le-am invatat a fi semne care indica daca o persoana este 
sincera sau nu. Cu toate acestea, am descoperit ca pur si simplu nu exista un 
corpus suficient de probe anecdotice sau empirice care sa le sprijine si ca nu pot 
fi nici pe departe atat de sigure cum vor fi comportamentele pe care vi le vom 
indica. De aceea, recomandam ca aceste mituri sa nu fie folosite in scenariul de 
detectare a minciunii. Vom vorbi despre aceste elemente de comportament in 
capitolul 12. 



COMPLEXITATEA COMUNICArII. Poate ca nu v-ati gandit niciodata In acest 
fel, dar atunci cand incercati sa Intelegeti daca o persoana va minte sau va spune 
adevarul, ceea ce analizati este comunicarea. Problema este ca actul de 
comunicare poate fi o chestiune foarte incerta, din mai multe motive. 

Mai intai de toate, din cauza impreciziei limbajului, adeseori auzim un cuvant 
si ii atribuim ce sens vrem noi, iar acea interpretare conduce intelegerea noastra 
a ceea ce ne este comunicat si determina modul in care vom reactiona. A1 doilea 
lucru este ca nu doar cuvintele sunt cele cu care avem de-a face atunci cand 
analizam comunicarea: dimpotriva, cuvintele nici macar nu sunt partea leului. 
Cercetarile ne spun ca, daca impartim comunicarea in doua mari vase — 
continand tot ceea ce este cuvant sau act de vorbire si tot ce nu este cuvant, adica 
este o manifestare nonverbala —, cea mai mare parte a comunicarii este 
nonverbala. 

De ce este acest lucru relativ important pentru identificarea minciunilor? 
Daca incercam sa analizam ceea ce ne este comunicat, iar mare parte a 
comunicarii este nonverbala, cata pregatire pentru partea de comunicare 
nonverbala avem? Probabil ca nu foarte multa. Pe de alta parte, macar avem sub 
control comunicarea verbala, nu? Poate ca da, poate ca nu. Cate persoane si-ar 
defini propriul partener drept un bun ascultator? Cert e ca multi dintre noi nu 
sunt mari comunicatori. Acesta este un obstacol, ceea ce inseamna ca pentru a 
identifica minciunile trebuie sa intelegem cum sa gestionam unele dintre 
complicatiile asociate comunicarii. 

PARTINIRILE NOASTRE INEVITABILE. Chiar daca termenul tinde sa aiba o 
conotatie negativa, partinirile ( biases ) sunt un simplu fapt al vietii si nu sunt in 
mod necesar negative. Cu totii avem partiniri. Daca avem o echipa favorita in 
vreun sport, aceea este una dintre partinirile noastre. Daca nu suntem complet 
neutri fata de un lucru, vom avea cu siguranta prejudecati pro sau contra lui. 
Problema este ca prejudecatile noastre contribuie enorm la a ne face sa credem 
sau nu in cineva. Cand trebuie sa interogam pe cineva, nu ne putem permite 
luxul de a avea prejudecati, partiniri. Deci trebuie sa gasim o serie de mijloace 
pentru a le gestiona in asa fel meat nici sa nu trebuiasca sa ne gandim la ele in 
timpul interogatoriului. 

Sa presupunem ca ati fi lucrat la un caz de prin anii nouazeci in care liderul 
unei secte satanice a fost acuzat ca ar fi molestat saizeci de fetite din acea secta. 
Una dintre aceste copile, o fata de treisprezece ani cu voce mangaietoare, le 
povestise investigatorilor intamplari oribile despre ceea ce ea si celelalte copile ar 
fi suferit cu cativa ani inainte din cauza liderului sectei. Asa cum era de asteptat, 
omul a negat totul si nu existau probe care sa sustina povestile inspaimantatoare 
ale fetitei. Cine spunea adevarul: liderul sectei satanice sau fetita? Niciunul din 
cei care au ascultat povestea fetitei nu se indoia ca aceasta spunea adevarul. Oare 



atitudinea partinitoare sa fi jucat un rol In certitudinea lor? 

Michael a fost solicitat sa interogheze fetita, iar modelul pe care il vom 
prezenta In aceasta carte a facut posibil sa isi controleze partinirile in timpul 
interogatoriului. in acest fel, Michael a reusit sa descopere adevarul: fetita a 
recunoscut intr-un final ca povestirile sale fusesera o minciuna atent urzita. 

Odata, Susan a realizat un interviu de angajare pentru un client care i-a spus 
ca o candidate — pe care o vom numi Mary — fusese diagnosticata cu cancer. Ca 
toti cei care au avut de-a face cu cancerul, Susan ar fi putut fi scuzata daca ar fi 
avut o partinire pozitiva fata de victima acestei boli. Tinandu-si in frau orice 
pornire de favorizare totusi, Susan descoperi unele lucruri care uimira 
potentialul angajator. in timpul acelui unic interviu de angajare, Susan a aflat ca 
Mary inventase povestea cu cancerul. Parintii ei murisera de curand intr-un 
accident de masina, iar stilul sau de viata primise o puternica lovitura — era pe 
punctul de a fi exclusa din clubul de iahting la care parintii ei figurau ca membri. 
Dar Mary descoperise ca acel club le permitea membrilor familiei sa continue sa 
se bucure de privilegiile oferite daca se arata ca existau circumstante atenuante, 
deci hotarase sa ii spuna managerului clubului ca fusese diagnosticata cu cancer. 
Planul a functional dar pentru ca parintii celei mai bune prietene ale ei faceau 
parte din acelasi club a trebuit sa se prefaca bolnava de cancer si fata de ei. Peste 
toate acestea, tatalui celei mai bune prietene i s-a facut mila si i-a oferit un loc de 
munca. „Daca nu am chef de munca in vreo zi, spun ca trebuie sa merg sa fac 
chimioterapie“, ii spuse Mary lui Susan. Inutil sa mai spunem ca Mary nu trecu 
de interviul cu Susan. 

Un ultim lucru referitor la partinire: nu trebuie niciodata sa subevaluati 
puterea acesteia de a va influenta. Nu conteaza cat de buni credem ca suntem in 
a detecta minciuna; daca nu vom reusi sa lasam la o parte orice subiectivitate, 
vom fi invinsi. Cei doi fii ai lui Phil va vor spune ca de mici erau mereu 
considerati vinovati pana isi demonstrau nevinovatia. Fiica sa Beth, in schimb, nu 
era niciodata vinovata de nimic. Era pupila tatalui ei. Beth este la fel de 
competitive ca tatal si fratii ei, deci din fericire nu a invatat sa profite de 
increderea nelimitata. 

INFLUENTA „GLOBALA“. Ca va dati seama sau nu, de fiecare data cand ati 
incercat sa intelegeti daca cineva spune adevarul sau nu, este posibil sa fi utilizat 
ceea ce este definit ca „evaluarea comportamentului global“. in mod elementar, 
acest tip de evaluare are logica sa; astfel va veti spune: „Voi deveni un aspirator 
uman, voi aspira toate informatiile in asa fel incat sa am la dispozitie cat mai 
multe date si sa iau astfel decizia cea mai buna“. Oricat ar parea de rezonabil, 
este imposibil. Sunt atat de multe date care vin spre dumneavoastra si atat de 
multe operatiuni de efectuat pentru a analiza toate acele date, incat nu le poti 
face pe toate. Este ca si cum ati incerca sa beti apa de la un hidrant. Nu se poate. 



Dincolo de toate acestea, folosind o evaluare a comportamentului global veti fi 
constransi sa faceti presupuneri in legatura cu semnificatia multor gesturi pe 
care le observati. De exemplu, adeseori se spune ca, daca in timpul unui 
interogatoriu sau al unui interviu, o persoana sta asezata cu bratele incrucisate 
pe piept, intr-o pozitie de inchidere, inseamna ca ascunde sau refuza ceva. Si daca 
acea persoana doar se simte mai comod in acea postura? Si daca ii este frig? 
Uneori tindem sa ghicim iute motivul pentru care sta in acel fel si, cu siguranta, 
acesta nu este metoda cea mai buna pentru a culege date corecte. 

Ceea ce trebuie sa facem, atunci, este sa gestionam acest flux de date care 
ajung la noi, adoptand o abordare mai sistematica menita sa actioneze ca un 
filtru fata de toate elementele neesentiale. Metoda pe care o vom prezenta va va 
permite sa o faceti. 

inainte de a introduce modelul si de a vorbi despre comportamente 
inselatoare specifice, exista un alt lucru care trebuie lamurit: comportamentul 
uman nu este in mod necesar logic si nici nu se conformeaza in mod necesar 
asteptarilor noastre. Ceea ce fiecare dintre noi considera ca fiind „logic“ este 
reflectarea propriilor convingeri si propriei busole morale. Un psiholog al 
agentiei ne-a inoculat faptul ca exista doar o relatie ocazionala intre 
comportamentul uman si logica. Si am descoperit ca lucrurile stau intocmai. 

Susan isi aminteste ca a invatat foarte repede sa se astepte la tot ceea ce este 
de neasteptat. Odata s-a dus in vacanta in Jamaica cu fiica sa mai mica, Lauren, si 
cu prietena sa Cindy si a inchiriat o casuta care facea parte din proprietatea unui 
hotel din statiune. Susan avea la dispozitie o menajera si un ingrijitor al piscinei, 
doua persoane care lucrau la resedinta de ani buni si erau de incredere, dar 
decise sa angajeze, prin intermediul celor de la hotel, si o bona sa o ajute sa aiba 
grija de Lauren. 

Susan si Cindy se simteau atat de linistite in acea atmosfera simpla si 
familiara, incat nu-si facusera probleme sa-si lase banii si obiectele de valoare in 
camerele proprii in loc de seiful hotelului. Dar dupa prima noapte petrecuta 
acolo, Cindy ii spuse lui Susan ca vreo patruzeci de dolari pe care-i lasase pe 
dulapiorul din camera sa au disparut. 

Susan se gandi ca Cindy lasase acei bani in alta parte si uitase, dar ca 
precautie si-au pus toti banii lor in seiful hotelului. Cu o zi inainte de plecare, 
Susan isi lua banii din seif, ii puse in poseta si puse poseta intr-un sertar al 
dulapiorului. Ziua urmatoare se duse sa faca o ultima baie si cand se intoarse 
descoperi ca banii, circa 1 200 de dolari, disparusera. 

Era de neinteles! Menajera si baiatul care ingrijea piscina erau ca niste 
persoane din familie, iar bona, pe care o vom numi Betty, era o persoana in care 
Susan se increzuse suficient de mult incat sa ii lase fiica pe mana. Cum era posibil 
ca unui dintre ei sa-i insele increderea? 



Chiar mainte de a pleca in acea vacanta, Susan si Cindy intrasera in contact 
cu modelul nostru de identificare a minciunilor. Susan decise sa il foloseasca 
pentru a incerca sa inteleaga ce se intamplase. Se duse la directorul hotelului 
pentru a denunta furtul si ii spuse ca dorea sa vorbeasca cu Betty. Directorul ii 
spuse ca ar fi fost un efort inutil. Nu avea de unde sa isi dea seama ca Betty furase 
banii, spuse el. Betty nu ar fi recunoscut niciodata asa ceva deoarece astfel de 
marturisiri nu erau in natura jamaicanilor. Susan insista si directorul incuviinta, 
dar ii spuse lui Susan ca nu-i era permis sa o loveasca pe Betty. Din fericire, lui 
Susan nici nu-i trecea prin minte asa ceva. 

Susan se intoarse la casuta, nerabdatoare sa puna in practica metodologia pe 
care de-abia o invatase. Din cauza lipsei sale de experienta, avea cateva indoieli 
fata de rezultatele pe care le va obtine, dar oricum voia sa faca o incercare. Cand 
ajunse la casuta o chema pe Betty in camera sa si-i spuse ca voia sa-i vorbeasca. 

Betty intra si Susan inchise usa. 

— Am lasat aici mai multi bani si acum au disparut, spuse Susan. Betty, i-ai 
luat tu? 

Betty facu un pas inapoi si se lovi de dulapior. 

— Care bani? intreba ea. 

— Banii care erau in poseta mea, in dulapior, spuse Susan. 

Betty ezita. 

— Am avut grija de Lauren! protesta ea. Nu mi-am luat ochii de la fetita! 

Susan ezita. In definitiv Betty avusese foarte mare grija de copila. Era posibil 

sa fi spus adevarul? Susan decise sa insiste. 

— Betty, exista vreun motiv pentru care guvernanta si baiatul care are grija 
de piscina sa-mi spuna ca te-au vazut scotocind in poseta mea? 

Betty se misca cu o anumita jena. Nu spuse nimic. Susan decise ca sosise 
momentul sa-i puna intrebarea prezumtiva — adica o intrebare prin care 
presupunem ceva legat de aspectul cercetat. In acest caz, era vorba de 
presupunerea ca Betty furase banii (vom discuta in profunzime despre 
intrebarile prezumtive in capitolul 10). 

— Betty, ce ai facut cu banii? 

— Imi pare rau pentru asta, spuse Betty. 

Susan era impietrita de uimire. 

— Ce? intreba ea neincrezatoare. 

— Imi pare rau pentru asta, repeta Betty. Baga o mana in sutien si scoase 
banii. 

Ceea ce simtea Susan acum trecea dincolo de uimire. Nu era deloc ceea ce 
asteptase, mai ales dupa ce discutase cu directorul hotelului. Ceea ce el spusese 
despre natura jamaicanilor fusese dezmintit, dar nici ea nu se asteptase ca Betty 
sa recunoasca atat de repede. Modelul functiona cu adevarat. Susan era acum 
convinsa. In acea zi, ea isi dadu seama ca, de multe ori, comportamentul uman nu 



se supune la ceea ce noi consideram logic si ca ceea ce noua ni se pare rational nu 
este in mod necesar util pentru a evalua cum gandeste sau actioneaza o persoana. 
Susan a continuat sa utilizeze aceste cunostinte in situatii mult mai serioase, cu 
implicatii mult mai largi. 

Phil stia de mult aceste lucruri. Descoperise ca adeseori avem anumite 
asteptari si astfel, de exemplu, consideram ca fiind imposibil ca o persoana pe 
care o consideram inteligenta si culta sa aiba un comportament ostentativ 
inselator. Cateodata ajungem sa ne indoim de noi insine, deoarece credem ca o 
persoana care are acel comportament trebuie sa stie si sa inteleaga ceea ce face si 
ceea ce ne transmite comportamentul sau. In realitate insa, persoanele nu se 
gandesc neaparat la comportamentul propriu intr-un fel care noua ni se pare 
logic. Deci, indiferent de cat de inteligente si culte pot fi anumite persoane, ele pot 
manifesta un comportament inselator. 

Odata Phil interoga un informator strain care fusese de curand recrutat de 
agentie, un om erudit cu un doctorat si o cariera universitara stralucita. Phil ii 
puse o intrebare standard — daca lucrase vreodata pentru serviciile de spionaj 
din vreo alta tara. Raspunsul barbatului nu putea fi mai ciudat. Dintr-odata se 
ridica in picioare si spuse „nu, domnule“ si se reaseza. Era ca si cum s-ar fi intors 
la universitate si ar fi raspuns la intrebarea pusa de un profesor. in final, 
recunoscu ca fusese recrutat de rusi pentru a lucra pentru KGB. 

Daca acest caz vi se pare ciudat, exista un altul inca si mai straniu. 

Phil interoga un agent strain care era suspectat ca ar fi implicat in actiuni 
ostile intereselor americane. Cand Phil il intreba daca a facut un astfel de lucru, 
agentul ridica un deget si-1 privi pe Phil direct in ochi. 

— Stii, spuse agentul, as putea sa pun pe cineva sa va ucida. 

Se pare ca nu-i placuse intrebarea lui Phil. 

— Sunt sigur ca ati putea sa o faceti, raspunse Phil. 

Si ii puse din nou aceeasi intrebare. Vom explica de ce in capitolul 6. 



Capitolul 3 

Metodologia: iata la ce se rezuma totul 

Progresele se fac raspunzand la Intrebari. Descoperirile se fac punand la 
Indoiala raspunsurile. 

BERNARD HAISCH 

Nu a fost nimic mtamplator in crearea metodologiei pe care o utilizam pentru a 
identifica minciunile. Unicul noroc a fost faptul ca, atunci cand Phil a fost angajat 
la CIA, in 1978, a fost repartizat la Biroul de Securitate. Asa cum va puteti 
imagina, acela este biroul responsabil cu siguranta structurii, personalului si a 
informatiilor CIA in toata lumea. Dupa sase luni petrecute in turele de noapte in 
Biroul de Securitate din Langley si cam dupa un an de detasare in sediul de la 
Washington, Phil isi dadu seama de nevoia agentiei de a angaja personal pe unele 
posturi intr-o alta divizie a Biroului de Securitate — Divizia Poligraf. Dornic sa-si 
largeasca experienta, Phil decise sa faca o incercare in acest sector. 

Din pacate a fost respins. Seful de la Divizia Poligrafie era de parere ca Phil 
era prea tanar si lipsit de experienta pentru a lucra ca examinator la poligraf. 
Acesta ar fi putut fi sfarsitul intregii intamplari daca nu s-ar fi petrecut alte 
evenimente. Putin dupa aceea, seful diviziei iesi la pensie. Din moment ce cererea 
de noi examinatori la poligraf continua sa fie mare, directorul adjunct de la 
divizie, George Macelinski, il contacta pe Phil pentru a vedea daca era inca 
interesat de slujba. 

Pana la acel moment, Phil incepuse deja sa aiba indoieli legate de lucrul la 
poligraf si se convinsese ca probabil era mai bine ca fusese respins. Nu era deloc 
sigur ca era facut pentru asta. Din experienta sa personala cand fusese examinat 
cu poligraful ca urmare a procesului de selectie pentru angajare in agentie si din 
ceea ce multi colegi ii povestisera vizavi de experientele lor in scaunul fierbinte, 
parea ca examinatorul trebuia sa aiba un caracter rece si detasat. La urma 
urmelor, miza era foarte mare in domeniul in care acesti examinatori isi pun in 
aplicare competentele — sunt la mijloc vietile multor oameni si siguranta unei 


tari —, deci examinarile facute la poligraf de agentie sunt o treaba extrem de 
serioasa. Dincolo de asta, orice examinare la poligraf este o procedura 
extraordinar de invaziva, iar examinatorul trebuie sa fie pregatit sa gestioneze 
situatii care adeseori cauzeaza persoanelor un intens disconfort emotional. 

Phil nu corespundea acelui model de examinator rece si detasat. Era un tip 
normal, un proaspat tata, cu un caracter prietenos si calm care se definea ca tipul 
clasic de baiat bun. Astfel, atunci cand George il aborda, Phil isi exprima temerile. 
Nu-i lua mult timp lui George sa i le reduca la tacere. 

— Este exact ceea ce vrem, ii spuse. 

Apoi ii explica de ce o personalitate ca a sa era cea mai eficienta in obtinerea 
informatiilor obiective si echilibrate si in evaluarea cu acuratete a 
comportamentului persoanelor. A fi capabil sa stabilesti ca o persoana nu minte 
este la fel de important ca a stabili ca minte, spuse George. „Baiatul bun“ tinde sa 
fie impartial si reuseste sa-si tina in frau prejudecatile. Asta era tot ceea ce avea 
Phil nevoie sa auda si la scurt timp dupa aceea merse la Chicago pentru o 
formare de sase luni in testarea la poligraf sub indrumarea unor instructori 
experti, intre care Michael Floyd. Pentru urmatorii paisprezece ani a lucrat ca 
examinator la poligraf pentru CIA. 

Acum, iata cel mai important aspect despre examinarile facute la poligraf. 
Asa cum nu exista o fiinta umana capabila sa identifice minciunile, tot la fel nu 
exista o masina capabila sa faca acelasi lucru. Un poligraf nu identified 
minciunile, ci schimbarile fiziologice care apar in corpul unei persoane ca 
raspuns la un stimul, in acest caz la intrebarea pusa de examinator. Daca 
nelinistea asociata acelor schimbari este sau nu un indicator al minciunii este o 
intrebare deschisa la care examinatorul trebuie sa raspunda cu capacitatile sale 
de analiza si de interactiune umana. 

Acele poligrafului inregistreaza pe un sul de hartie milimetrica patru 
raspunsuri fiziologice la stimul. Exista doua trasee (linii) referitoare la activitatea 
respiratorie, un traseu referitor la activitatea cardiovasculara si unul referitor la 
reactia galvanica cutanata, care inregistreaza schimbarile de umiditate ale pielii. 
Examinatorul poligrafului va face insemnari precise pe hartie pentru a indica 
punctele in care incepe si se termina o intrebare si punctul in care examinatul 
raspunde cu „da“ sau „nu“. 

La finalul testarii poligrafice, examinatorul analizeaza liniile pentru a analiza 
reactia fiziologica a examinatului la fiecare intrebare. Pe baza unor reguli foarte 
precise de analiza grafica, daca indicatorii fiziologici care urmeaza unei intrebari 
satisfac criteriile care indica prezenta unei minciuni, examinatorul va insemna 
acea intrebare ca o arie problematica ce necesita o atentie ulterioara. 

Tocmai in decursul acestor analize Phil isi dadu seama de un lucru. Daca 
avusese vreodata vreo revelatie, aceasta era una dintre ele. Analiza liniile, notand 
cu grija cand incepea sa puna o intrebare, cand o termina de pus si cand 



rSspundea subiectul. Unicul motiv al Intregului proces era sS se stabileascS o 
corelatie intre intrebare si reactia fiziologicS care urma. Phil se intrebS cum se 
face cS nu suntem mai disciplinati atunci cand facem interviuri si cand punem 
intrebSri la intalnirile noastre de fiecare zi. Care ar fi rezultatul dacS am analiza 
in acelasi fel conversatiile noastre? 

RSspunsul este continut de metodologia noastrS de a identifica minciunile, 
adicS „modelul“ nostru, cum il vom numi pe scurt. Unul dintre aspectele pozitive 
ale modelului este simplitatea lui. Are un principiu strategic si douS linii 
directoare simple. Principiul strategic este ca, daca doriti sa aflati daca cineva vS 
minte trebuie sa ignorati, deci sa nu luati in considerare comportamentul sincer. 
Vom aprofunda acest principiu aparent paradoxal in urmStorul capitol. 

Pentru moment sa ne concentram asupra celor doua linii directoare ale 
poligrafului, care derivS de la revelatia avutS de Phil in timp ce le analiza. Cele 
doua linii directoare sunt sincronizarea si ciorchinele (cluster). Desi conceptele 
de sincronizare si ciorchine nu erau noutSti in domeniul evaluSrii 
comportamentului, nimeni nu s-a gandit sa imbine aceste doua concepte intr-un 
model codificat de evaluare a comportamentului bazat pe stiinta analizSrii 
traseelor poligrafului. 

Amintiti-vS ca am spus ca problema cu evaluarea comportamentului global 
este faptul ca aceasta ne pune in postura de a ghici de ce o persoanS manifesto un 
anumit comportament. Pentru a trece de la supozitii la o analiza autenticS, 
trebuie sa ne concentram asupra acelor comportamente pe care le putem asocia 
in mod corect unei cauze, cauza fiind problema principals. Ganditi-vS la analiza 
ca la identificarea unei cauze, a unor implicatii ale acelei cauze si apoi la 
explorarea relatiei dintre cele doua. Cand ne referim la sincronizare, incepem cu 
intrebarea sau afirmatia ce constituie stimulul comportamentului potential 
inselStor. 

Pentru a determina daca o persoana este nesincerS, trebuie sa ascultSm si sa 
ne uitSm dupS primele semne ale comportamentului inselator care se manifests 
in primele cinci secunde dupS ce a fost dat stimulul. Pentru a intelege de ce am 
stabilit o perioadS de cinci secunde si nu, de exemplu, de treizeci sau de saizeci de 
secunde, luati in considerare faptul cS datele culese de la stenografi ne spun cS in 
medie rostim de la 125 la 150 de cuvinte pe minut. Simultan, cercetarea cognitivS 
sugereazS cS gandim de cel putin zece ori mai rapid decat vorbim. Aceasta 
inseamnS cS, in genere, cu cat trece mai mult timp din momentul stimulului, cu 
atat se mSresc sansele creierului sS inceapS sS se gandeascS la altceva. 
Experienta noastrS ne-a demonstrat cS, dacS vom reusi sS identificSm primele 
semne ale comportamentui inselStor in acele prime cinci secunde, putem sS 
conchidem in mod rezonabil cS, in mod direct, comportamentul este asociat 
stimulului. 

SS luSm in discutie acele comportamente inselStoare. La un moment dat orice 



fiinta umana tinde sa fie dominant vizuala sau dominant auditiva — suntem mai 
constienti si analizam mai mult ceea ce vedem sau suntem mai constienti si 
analizam mai mult ceea ce auzim. Problema isi are originea in ceea ce am mai 
spus despre comunicare: aceasta este de natura atat verbala, cat si nonverbala, 
ceea ce inseamna ca, in mod esential, comportamentul inselator poate avea loc in 
una sau in ambele forme. Cum sa facem sa le receptam pe amandoua in acelasi 
timp? 

Secretul este sa ne antrenam creierul sa priveasca si sa asculte simultan: noi o 
definim ca „modalitatea PA ££l . Trebuie sa spunem: „Creierule, pentru urmatoarele 
secunde trebuie sa procesezi atat vizual, cat si auditiv ceea ce imi este 
comunicat“. Creierului vostru ii va displacea acest lucru. De fapt, in final el va 
castiga cearta. Dupa ceva timp se va satura si va spune „m-am saturate 
abandonand unul sau cealalalt dintre cele doua tipuri de analiza. Dar prin 
exercitiu, in acele putine secunde care urmeaza stimulului veti fi in masura sa va 
conditional creierul pentru a privi si a asculta in acelasi timp. Veti fi in masura 
sa strangeti si sa analizati corect informatiile care va sunt necesare pentru a 
identifica minciunile, iar volumul de informatii va fi mai mare fata de cel cules si 
analizat de o persoana obisnuita. 

Cealalta linie directoare are de-a face cu ciorchinele de semnale 
comportamentale inselatoare. Un ciorchine (cluster) este definit ca orice 
combinatie de doi sau mai multi indicatori inselatori, care, asa cum va amintiti, 
pot fi verbali sau nonverbali. Deci un ciorchine poate fi format dintr-un indicator 
verbal si unul noverbal, sau din doi indicatori nonverbali, sau din doi indicatori 
verbali si unu nonverbal si asa mai departe. 

Cum va comportati daca exista doar un singur comportament inselator ca 
raspuns in urma stimulului? II ignorati. Aceasta din mai multe motive. In primul 
rand, noi, oamenii, facem o multitudine de lucruri din diferite motive. Avem 
obisnuinte si modele de exprimare si avem obisnuinte si modele gestuale care nu 
au vreo semnificatie anume, doar fac parte din noi. Procesul de filtrare a acestora 
incepe cu regula ciorchinelui. 

in al doilea rand, asa cum puteti intui, am descoperit ca, invariabil, cu cat este 
mai mare numarul de comportamente inselatoare pe care o persoana le 
manifesto, cu atat mai mare este probabilitatea ca ea sa minta. Asa cum am spus 
in mod clar, nu putem deveni masini umane de detectare a minciunii. Dar 
ramane faptul ca gradul nostru de siguranta creste proportional cu numarul de 
comportamente pe care le observam. 

Acum, sa unim cele doua linii directoare. Puneti o intrebare si fiti imediat 
atenti la indicatorii verbali si nonverbali, cautand un ciorchine de doua sau mai 
multe comportamente inselatoare. Amintiti-va, primul comportament inselator 
trebuie sa se manifeste in primele cinci secunde de la stimul. Ciorchinele este 
compus tocmai din acel prim comportament, fie el verbal sau nonverbal, si din 



toate comportamentele verbale si nonverbale care-1 urmeaza, pana cand fluxul 
este oprit de un alt stimul sau de o intrerupere identificabila. Cat de mult poate sa 
continue fluxul? Nu vrem sa ne luam de politicieni, dar cred ca vi s-a intamplat 
tuturor sa asistati la raspunsurile lor prelungite, deci avem raspunsul: foarte 
mult. 

Sa aruncam o privire la doua diagrame care ilustreaza regula ciorchinelui. 
Considerati acest lucru ca o avanpremiera a unor comportamente verbale si 
nonverbale pe care le vom explica mai tarziu in aceasta carte. Deocamdata nu 
este nevoie sa ne concentram asupra comportamentelor specifice: tineti cont 
doar de faptul ca unele sunt verbale si altele sunt nonverbale. 

In figura 1 avem o mama care isi intreaba fiica daca si-a facut temele. Stim ca 
raspunsul acesteia poate fi considerat un ciorchine deoarece indeplineste 
cerintele: exista doua sau mai multe comportamente, iar primul se manifests in 
primele cinci secunde dupa intrebare. De fapt, in acest caz putem vedea ca fiica 
manifesta un comportament verbal inainte ca mama sa termine de pus 
intrebarea. Ne gasim in fata recunoasterii intrebarii — fiica a mai trecut deja prin 
aceasta experienta si probabil ca gandeste mai repede decat reuseste mama sa sa 
vorbeasca. Intelege intrebarea inainte ca aceasta sa fie terminata si reactioneaza 
cu un comportament verbal pe care-l consideram parte din ciorchine. 

Figura 1 


INTREBARE: „Ti-ai facut tema?“ 


DURATA 

STIMULULUI 


DURATA 

RASPUNSULUI 



Ilustratie de Dan Tennant 
Ilustratie de Dan Tennant 

Figura 2 reprezinta un scenariu mult mai serios. Putem considera raspunsul 
un ciorchine in acest caz? Fireste ca da: primul comportament se manifesta in 





primele cinci secunde de la intrebare si mai exista alte doua sau mai multe 
comportamente. In acest caz nivelul de siguranta nu este mare ca in cazul figurii 
1: cu cat este mai mare numarul de comportamente, cu atat este mai mare nivelul 
nostru de siguranta. Cu toate acestea, dupa cum puteti vedea, numarul de 
comportamente in ciorchine nu este in mod obligatoriu o reflectare a gravitatii 
minciunii. 

Figura 2 

INTREBARE: „L-ai omorat pe acei ofiter de politie?“ 

DURATA DURATA 

STIMULULUI RASPUNSULUI 


„N-am impuscat pe nirneni." 

\ - 1 - 1 - 1 - 1 — L, -,-► 


DUCEREA MAlNII 
cAtre FATA 

Ilustratie de Dan Tennant 

Ilustratie de Dan Tennant 

Deci, sa spunem ca toate cerintele sunt satisfacute. Voi puneti o intrebare si ca 
raspuns obtineti un ciorchine de comportamente inselatoare, din care primul se 
manifesto in primele cinci secunde. Pe baza acestor aspecte puteti conchide fara 
nicio indoiala ca persoana va minte? Deloc. Amintiti-va, nu sunteti masini umane 
de detectat minciunile. Ceea ce puteti conchide este ca intrebarea pusa pare a 
atinge o arie problematica si ca aveti si alte lucruri de analizat. Exista un motiv 
pentru care definim aceste comportamente „indicatori“ si nu „probe irefutabile“. 

Dar sa nu ne intelegeti gresit. Acesti indicatori furnizeaza informatii foarte 
pretioase si, aplicand modelul stimul-reactie in analizarea lor, veti experimenta 
momentul de detectare a minciunii si veti reusi sa identificati inselatoria cu o 
eficacitate extraordinary. Aceasta si din cauza naturii chirurgicale a aplicarii 
modelului. 

Atunci cand un chirurg extirpeaza o tumoare maligna, el nu delimiteaza o 
suprafata mare in jurul tumorii si nu taie toata acea portiune a corpului 
pacientului pentru a se asigura ca va elimina complet tumoarea, ci face incizii 
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precise in zone foarte bine definite, dandu-si seama de faptul ca, daca celelalte 
zone ale corpului sunt sanatoase, nu inseamna ca nu sunt tumori de eliminat. 
Daca va ganditi la minciuna ca la o tumoare maligna, va trebuie un instrument 
chirurgical care sa va permita sa o identificati in asa fel meat sa o puteti trata. 
Luati in considerare, de exemplu, cazul de mai jos, al candidatului cu fetisisme 
pentru labele picioarelor. 

Odata Susan a condus un interviu cu un barbat care Candida la o functie 
guvernamentala foarte delicata. La final, ii adresa o intrebare inglobanta care 
avea scopul sa identifice eventualele arii problematice care nu iesisera inca la 
suprafata (vom vorbi despre intrebarile inglobante in capitolul 10). 

— Exista vreun motiv de ingrijorare de care nu v-am intrebat si de care 
credeti ca ar trebui sa aflu? intreba Susan. 

Candidatul paru ca se simte incomod. 

- Ce intelegeti prin motiv de ingrijorare? 

Incapacitatea de a intelege o intrebare simpla este un comportament 
inselator pe care il vom studia mai bine in capitolul 5. Deocamdata este important 
sa ne dam seama ca ceea ce il preocupa pe candidat nu se gasea in intrebarile pe 
care Susan le pusese pana atunci. Din raspunsul primit la intrebarea inglobanta 
ea intelese ca mai trebuia sa mai lucreze. La scurt timp dupa aceea, reusi sa 
identifice cauza disconfortului candidatului. Barbatul recunoscu ca ii pusese de 
mai multe ori somnifere in bautura sotiei pentru a o adormi, in asa fel meat sa-si 
poata satisface propriul fetisism pentru labele picioarelor. Odata a incercat chiar 
sa o adoarma cu cloroform, dar sotia sa s-a trezit in timp ce el ii punea carpa pe 
fata. 

Cand agentii FBI s-au apropiat de agentul secret al CIA in Aeroportul 
International Dulles, pe 16 noiembrie 1996, a fost ca intr-un film de spionaj. Dar 
nu existau nici regizorul, nici tehnicienii de sunet sau de lumini si nici 
cameramanii sau actorii. Din pacate pentru Statele Unite, totul era cat se poate de 
adevarat. Harold James Nicholson, cunoscut de colegii de la CIA ca Jim, a fost 
arestat si acuzat de spionaj pentru Federatia Rusa. Mai tarziu s-a declarat vinovat 
si a fost condamnat la douazeci si trei de ani si sapte luni de inchisoare. In plus, 
si-a castigat si „distinctia“ de a fi ofiterul CIA cu cel mai inalt grad care a fost 
vreodata condamnat pentru spionaj. 

Unul dintre colegii care-l cunosteau pe Nicholson ca Jim era Phil. Cei doi se 
cunoscusera in anii optzeci, cand Nicholson a fost trimis in misiune in afara tarii, 
si Phil, care era de putin timp in CIA, a lucrat cu el. Drumurile lor s-au intersectat 
din nou la jumatatea anilor nouazeci, atunci cand Phil era responsabilul cu 
securitatea in structura principals de instruire a CIA cunoscuta sub numele de 
„Ferma“. Nicholson era instructor acolo. Timp de doi ani au trait aproape unul de 
celalalt, participand la aceleasi evenimente si la aceleasi activitati recreative. 
Copiii lor mergeau la scoala impreuna. Philip, fiul lui Phil, si Nathaniel, fiul lui 



Nicholson, au mers impreuna la antrenamentele de fotbal american pentru o 
scurta perioada. 

Phil isi aminteste de Nicholson ca era o persoana prietenoasa si deschisa, dar 
isi aminteste si ca nu a fost total surprins atunci cand FBI-ul a venit la el si 1-a 
informat de suspiciuni referitoare la Nicholson. Parea sa fie ceva diferit la acel 
barbat divortat si tata a trei copii, ceva straniu pe care Phil nu reusea sa-1 
identifice cu exactitate. Nathaniel era rezervat si introvertit, dar lui Phil ii parea 
un baiat bun. De aceea a fost mai surprins atunci cand la inceputul lui 2009, s-a 
aflat ca Nicholson, din inchisoare, il recrutase pe Nathaniel si-1 trimitea in 
strainatate sa incaseze platile din partea contactelor sale rusesti. Acea tradare il 
costa pe Nicholson alti opt ani in spatele gratiilor. Nathaniel reusi sa evite 
inchisoarea colaborand cu autoritatile pentru a-si incrimina tatal 2 . 

Recrutarea lui Nicholson de catre rusi se intampla in urma arestarii si 
condamnarii lui Aldridge Ames 3 , agent al CIA si „cartita“ a rusilor care a 
deconspirat mai multi informatori ai agentiei noastre decat oricare alt spion din 
istoria SUA. Cazul Ames a fost un semnal de alarma pentru agentie care a dat 
startul unui program de instruire pentru securitate si contraspionaj — un fel de 
curs de actualizare generala — prin care toti angajatii CIA trebuia sa treaca. Phil 
a fost selectat ca instructor si impreuna cu un alt instructor a condus sedintele de 
antrenament pentru tot personalul din Ferma. intre aceste persoane era si 
Nicholson, care spionase pentru rusi pe toata perioada in care lucrase pentru 
organizatie. 

Phil isi aminteste ca incheia fiecare sedinta de antrenament cu aceasta fraza: 
„in cazul in care exista cineva dintre voi care lucreaza pentru inamici, fiti siguri 
ca va fi demascat“. Pana in ziua de azi Phil se intreaba ce se petrecea in mintea 
lui Nicholson atunci cand auzea acele cuvinte. 

Morala este ca minciunile, inselatoriile si tradarile sunt lucruri care se 
intampla si ca a le descoperi necesita aplicarea activa a modelului nostru. Treaba 
nu este deloc pasiva sau automata. A cunoaste modelul nu inseamna in mod 
automat ca veti avea superputerea sa identificati inselatoriile si minciunile 
oriunde si oricand. Phil nu a avut niciodata o conversatie directa cu Nicholson 
vizavi de o eventuala colaborare a sa cu inamicii. Deci, in lipsa acelei conversatii 
si neavand niciun motiv sa-i puna intrebari direct legate de aceasta, Phil nu avea 
cum sa descopere minciuna, chiar daca avea contacte frecvente si semnificative 
cu Nicholson. 

In concluzie, daca nu va implicati asumat in evaluarea unui comportament, 
nu exista nimic care sa va ajute sa descoperiti inselatoria. Cu alte cuvinte, 
modelul functioneaza doar cand il aplicati. 

Un ultim lucru despre cum punem in practica modelul. Cand in interiorul CIA 
incepu sa se raspandeasca vestea despre eficacitatea sa, un ofiter superior al 
agentiei veni la Phil si-i spuse ca doreste sa vada personal cum functioneaza. 



Acest ofiter decise sa asiste la un interviu pe care Phil trebuia sa-1 desfasoare cu o 
persoana care Candida pentru postui de furnizor de servicii. Pe masura ce inainta 
cu intrebarile, Phil identified o serie de comportamente care-l facura sa insiste 
asupra anumitor aspecte pentru a obtine mai multe informatii. La scurt timp, 
candidatul admise ca a folosit droguri In scop recreativ si spuse ca foloseste 
marijuana si cocaina cu o anumita regularitate. Apoi, pe masura ce interviul 
avansa, recunoscu si ca era traficant ocazional de droguri. De fapt, spuse chiar ca 
In saptamanile premergatoare interviului castigase circa 1 500 de dolari din 
vanzarea de cocaina. Continua marturisind ca furase dintr-un magazin un sistem 
audio de 500 de dolari si ca ii rupsese clavicula iubitei Intr-o cearta cu sase luni in 
urma. 

La sfarsitul interviului de treizeci de minute, inainte sa piece, cel ce dorea sa 
devina furnizor de servicii se intoarse catre Phil si-i spuse: „Cand voi sti daca am 
obtinut slujba?“ Phil se uita cu coada ochiului la ofiterul superior care avea o 
expresie sceptica. Phil isi retinu surasul. „Nu ar trebui sa dureze mai mult de 
doua saptamani. Va vom anunta“, spuse el. 

Ceea ce ofiterul superior a putut sa observe a fost nu numai eficienta 
modelului in obtinerea informatiilor adevarate, ci si faptul ca acesta este aplicat 
intr-un mod absolut neagresiv, fara ca nimeni sa se simta minimalizat si fara a 
pune in pericol interogatorul sau organizatia sa. Ideea e ca, atunci cand 
interogatul pleaca, v-a spus ceea ce voiati sa stiti si este multumit de ceea ce a 
facut pentru ca nu va considera adversari. Voi doar 1-ati ajutat sa faca ceea ce 
trebuie, iar el si-a mentinut demnitatea. 


- in original cele doua verbe folosite sunt look si listen. Folosirea aceleiasi litere la inceputul 
celor doua cuvinte le permite autorilor sa numeasca modelul 12. in traducere, a trebuit sa 
optam pentru aceasta abreviere de la „Priveste si Asculta". (iV.t.) 

- Toate detaliile acestei intamplari sunt reale si confirmate si pe site-ul FBI-ului: 
http://www.fbi.gov/news/stories/2009/february/familyspies_020209. (N.t.) 

- Conform site-ului FBI, numele corect este Aldrich Hazen Ames: http://www.fbi.gov/about- 
us/history/famous-cases/aldrich-hazen-ames. (N.t.) 



Capitolul 4 

Paradoxul inselaciunii: ignorarea 
adevarului pentru a descoperi 
adevarul 


Nu exista nicio masca precum adevarul pentru a acoperi minciuna, 

La fel cum a merge dezbracati este cea mai buna deghizare. 

WILLIAM CONGREVE 

Pe vremea cand era responsabil cu securitatea la Ferma, Phil lucra intr-una din 
cele mai sigure structuri din tara si depindea de el ca totul sa ramana astfel. 
Faptul ca accesul neautorizat in incinta putea sa aiba consecinte devastatoare 
pentru siguranta nationals era doar o parte din problema. A se asigura ca toate 
persoanele care lucrau acolo erau de incredere era la fel de important. 

Deci, cand intr-o zi absolut obisnuita o angajata veni sa-i spuna ca-i 
disparusera patruzeci de dolari din poseta, Phil isi dadu seama ca avea de-a face 
cu o problema posibil monumentala. Daca cineva din interior furase banii, oare 
ce altceva mai putea sa fure acea persoana? Daca exista un lucru intolerabil intr- 
un loc in care cea mai mica informatie este strict secreta, acela este un hot. 

Femeia ii explica ca doua bancnote de douazeci de dolari ii fusesera luate din 
poseta in timp ce era la masa si ca doar o alta persoana in afara de ea — un 
angajat pe care-1 vom numi Ronald — avea acces la biroul in care isi lasase 
poseta. Phil il chema pe Ronald in biroul sau. Cand Ronald ajunse, era la fel de 
calm cum putea fi oricine este chemat in biroul responsabilului cu securitatea. 

Prietenos si cordial prin natura sa, Phil nu era inclinat spre o atitudine dura 
sau severa, dar nu exista nicio indoiala ca aveau un aspect serios despre care 
trebuia sa discute. II invita pe Ronald sa se aseze si intra imediat in subiect. Fara 
ocolisuri, ii spuse lui Ronald ceea ce ii spusese cealalta angajata. Ronald asculta 
cu atentie. Cand Phil termina de vorbit, Ronald nu spuse nimic referitor la ceea ce 
Phil tocmai ii relatase. In schimb se apleca si il trase delicat pe Phil de maneca. 


— Vino cu mine in parcare, Phil, spuse. Trebuie sa iti arat ceva. 

Philip incepuse deja sa nu se mai mire de orice putea face sau spune o 
persoana acuzata, dar acea cerere ii paru cu adevarat stranie. 

— Ce vrei sa-mi arati, Ronald? 

— Vino cu mine si vei vedea, Phil, raspunse Ronald. 

Phil nu avea nicio intentie sa paraseasca biroul. Ronald repeta cererea, dar 
vazu ca era inutil. In final ii spuse lui Phil ce dorea sa-i arate. 

— Doream sa-ti arat ce este in portbagajul masinii mele, spuse Ronald. Este 
plin de Biblii. in fiecare saptamana le due acolo unde este necesar din partea 
bisericii mele. 

Phil nu se indoia ca Ronald spunea adevarul vizavi de Bibliile din portbagajul 
masinii sale, dar stia ca, pentru a-si convinge acuzatorul, o persoana nesincera 
poate sa raspunda unei acuzatii cu o afirmatie adevarata, adeseori cu una care-1 
pune intr-o lumina foarte favorabila. Este ceea ce numim o situatie de tipul 
„convinge vs. comunica“: o tentativa de a-si convinge acuzatorul de integritatea 
proprie, de a-1 convinge ca este tipul de persoana care nu ar face niciodata o 
asemenea fapta de care este acuzat, in loc sa dea informatii legate de cazul in 
discutie. 

Phil vazuse si auzise deja reactii de acest fel in multe alte cazuri si acel caz era 
din ce in ce mai evident. Daca adevarul ar fi fost de partea lui Ronald — daca 
faptele ar fi fost aliatele sale —, omul ar fi spus in mod clar ca nu a atins cei 
patruzeci de dolari ai colegei, iar apararea sa s-ar fi centrat pe aceasta. Phil stia ca 
trebuie sa ignore sinceritatea lui Ronald referitoare la Biblii pentru a ajunge la 
adevarul despre cine a furat banii. Cu calm, dar intransigent, Phil insista cu 
intrebarile. Dupa mai putin de zece minute, Ronald recunoscu furtul. 

Cam in aceeasi perioada cand lucra ca expert la poligraf, inainte sa intre in 
CIA, Michael fu chemat sa interogheze un student al unei universitati 
prestigioase. Studentul — sa-1 numim Anil — nu era cu siguranta studentul tipic 
incepator. Anil era un barbat de varsta mijlocie emigrat in Statele Unite din Asia 
Orientals si era deja licentiat in inginerie mecanica, dar voia sa studieze 
medicina. Frecventa un curs de biologie la universitate pentru a obtine 
calificarea necesara. 

Desi avea experienta intr-o cariera de inginer, Anil tot nu reusi sa treaca doua 
examene partiale la biologie. De fapt, le picase jalnic si avea absoluta nevoie sa 
treaca examenul final in mod stralucit. Anil facu in asa fel incat sa fie unul dintre 
putinii studenti care aveau posibilitatea sa repete examenul la cateva saptamani 
dupa ce acesta se daduse deja. Media punctajului obtinut era de 99 de raspunsuri 
exacte din 200 de intrebari. In mod surprinzator, Anil totaliza 184 de raspunsuri 
exacte. 

Punctajul lui Anil a fost adus in atentia conducerii universitatii, care 
descoperi ca, inainte de repetarea examenului, cineva postase raspunsurile pe un 



site. Rezultatele extraordinare obtinute de acel student mediocru pareau a avea o 
explicate. Anil a fost acuzat oficial ca a inselat. 

In afara de stigmatul social care 1-a inconjurat dintr-odata, acea acuza ii putea 
zadarnici sperantele lui Anil de a frecventa scoala medicala. Anil nega totul cu 
fermitate si se adresa unui avocat pentru a-si recastiga bunul renume. Convins de 
inocenta lui Anil, avocatul i se adresa lui Michael pentru a-si supune clientul unei 
examinari la poligraf ca sa dovedeasca sinceritatea acestuia. 

Cand Anil sosi pentru examinarea la poligraf, Michael vazu ca acesta a adus 
cu el ceva ce parea un album foto voluminos. Dupa ce a salutat calduros, Anil se 
aseza si dirija imediat conversatia asupra albumului, care continea fotografii 
minunate din tara sa natala. 

— Aceasta este casa mea, spuse aratand fotografiile unui palat frumos 
decorat. A aparut in reviste. 

Michael se uita atent la fotografii si comenta politicos cu privire la 
frumusetea casei. Dadu din cap in semn de apreciere in timp ce Anil continua sa 
rasfoiasca albumul, indicand fotografii in care aparea impreuna cu diversi 
demnitari. Anil nu putea sti ceea ce gandea Michael pe masura ce identifica 
demnitarii: „Avocatul tipului astuia va fi foarte neplacut surprins de ceea ce o sa-i 
spun“. 

Insistenta lui Anil ca Michael sa vada fotografiile inainte de inceperea 
examinarii la poligraf ii spuse acestuia acelasi lucru pe care Ronald i-1 spusese lui 
Phil cu portbagajul sau plin de Biblii: „Sunt complet vinovat, dar sper sa te 
conving de contrariu aratandu-ti ceva ce este adevarat si care ma pune intr-o 
lumina favorabila, facandu-te sa crezi ca o persoana ca mine nu ar putea face 
niciodata ceea ce sunt acuzat ca am facut“. 

Acest fapt combinat cu comportamentele inselatoare pe care Anil le aratase in 
interviul premergator examinarii la poligraf — comportamente despre care vom 
vorbi in capitolul urmator — il asigurara pe Michael ca Anil mintea cu mult 
inainte de a-1 supune examinarii la poligraf, dar procedura a fost efectuata 
pentru a se supune cerintei avocatului. Asa cum era de asteptat. Anil nu trecu 
examinarea, la fel cum nu trecu examenele partiale de biologie. 

Ideea care se desprinde de aici este ca, atunci cand vreti sa stiti daca cineva 
minte, trebuie sa ignorati comportamentele sincere in asa fel incat aceasta 
informatie sa nu fie procesata. Este un lucru care la cele mai multe persoane pare 
contraintuitiv si cu siguranta lipsit de sens. Si totusi este unui dintre principiile 
fundamental ale modelului nostru si dintr-un motiv foarte intemeiat. 

Sa ne imaginam ca Phil are o admiratie profunda pentru persoanele care se 
dedica bunastarii spirituale a comunitatii. Daca nu ar fi fost conditionat sa ignore 
un comportament care este adevarat, dar care nu privea problema culpabilitatii 
de care se ocupa la un moment dat, ar fi putut fi trimis pe cai gresite de ceea ce 



Ronald i-a spus vizavi de portbagajul sau plin de Biblii? in acelasi fel, sa ne 
imaginam ca Michael este fascinat de cultura Asiei Orientale si ca are un mare 
respect pentru persoanele care sunt mandre de propriile traditii. Ar fi putut 
dorinta lui Anil de a impartasi cu el vederea fotografiilor sa influenteze perceptia 
lui Michael privind caracterul lui Anil si posibilitatea de a fi descoperit nu doar ca 
trisase la examen, ci si ca mintise in legatura cu acest fapt? 

Ignorarea comportamentelor adevarate ne ajuta sa ne tinem in frau 
prejudecatile, partinirile, astfel incat nici macar sa nu trebuiasca sa le luam in 
considerare atunci cand vrem sa identificam o minciuna. in plus de asta, ajuta la 
reducerea — de multe ori chiar in maniera dramatica — a cantitatii de date pe 
care trebuie sa le analizam pentru a putea sa stabilim daca o persoana este 
sincera sau nu. Cu cat reusim sa excludem mai multe informatii straine, cu atat 
este mai usor sa descoperim comportamentul mincinos. 

Este important sa se observe si faptul ca majoritatea comportamentelor 
asociate sinceritatii pot fi cu usurinta copiate de persoanele care mint. 
Raspunsurile sincere tind sa fie directe si spontane si o persoana care minte in 
general este capabila sa raspunda in acel fel la multe intrebari, mai ales daca se 
asteapta la ele. Tot la fel, o persoana care spune adevarul este de obicei vigilenta, 
stapana pe sine si atenta. Cu toate acestea persoanele care mint pot sa aiba, intr-o 
oarecare masura, acelasi comportament. Solutia este simpla: ignorati-1. Este 
foarte probabil ca va fi folosit ca arma impotriva voastra. 



Capitolul 5 

Cum suna inselatoria 

f 

Cand oamenii vorbesc, tu asculta totul. 

Marea majoritate a oamenilor nu asculta niciodata. 

ERNEST HEMINGWAY 

Oricine a vazut la televizor un film cu o scena intr-o curte de judecata cunoaste 
juramantul pe care martorii trebuie sa-1 pronunte: „Juri solemn sa spui doar 
adevarul, tot adevarul si nimic altceva decat adevarul, asa sa te ajute 
Dumnezeu?“. Dar probabil ca putini dintre noi si-au dat seama cat este de 
stralucit acest juramant. Genialitatea lui consta in cuprinderea sa maxima: toate 
minciunile care s-au spus, care se vor spune vreodata se incadreaza in trei 
categorii sau strategii: minciuni despre fapte comise, minciuni prin omisiune si 
minciuni manipulatoare. Juramantul le acopera pe toate trei. 

sa spui doar adevarul ..acopera minciunile despre faptele comise. 
Acestea sunt minciunile directe, sfruntate. In 2009, cand fostul guvernator din 
South Carolina, Mark Sanford (care disparuse fara urma pentru cateva zile — n. 
red.), a spus ca fusese intr-o excursie in muntii Apalasi cand in realitate fusese in 
Argentina la amanta sa, aceea a fost o minciuna despre o fapta comisa. Nimic 
elaborat, doar o minciuna. 

„... tot adevarul...“ acopera minciunile prin omisiune. in acest caz nu este 
vorba despre ceea ce spune o persoana, ci mai degraba despre ceea ce nu spune; 
aceasta constituie o minciuna — o strategie care tinde sa fie mult mai usor de 
indeplinit decat o minciuna despre o fapta comisa. Sa ne imaginam ca Sanford ar 
fi avut vreo afacere legitima in Argentina, independent de relatia sa clandestine. 
Daca ar fi spus ca s-a dus in Argentina pentru afaceri, dar ar fi omis partea care 
se refera la amanta sa, aceea ar fi fost o minciuna prin omisiune. 

„... si nimic altceva decat adevarul...“ acopera minciunile manipulatoare. Vom 
vorbi mai multe despre aceasta strategie in capitolul urmator, deoarece este 
foarte puternica si deoarece persoanele obisnuite, in general, nu o recunosc. 


Cand cineva reuseste sa va faca sa-i credeti minciunile, adeseori se intampla 
deoarece spune ceva ce influenteaza perceptia pe care o aveti fata de el In 
legatura cu situatia in care va aflati. Sa presupunem ca, pus in fata acuzei de a fi 
avut o amanta in Argentina, Sanford ar fi raspuns: „Sunt casatorit de douazeci de 
ani si sunt un tata devotat“. in acest caz, minciuna rezida in incercarea de a 
influenta perceptia noastra in loc sa comunice o informatie adevarata. 

Acestea sunt, asadar, strategiile care stau la baza comportamentelor verbale 
inselatoare. A le identifica a fost incercarea unei vieti intregi de munca, rezultat 
al unei analize nu doar a manierei in care am repurtat noi succese in detectarea 
minciunii in decursul anilor, ci si a insucceselor sau a partialelor insuccese. 
Apropo de acestea din urma, Phil a primit foarte devreme o frumoasa lectie 
privind valoarea lor. 

Cand fiul sau Chris, care acum este agent de politie in Carolina de Nord, era in 
scoala gimnaziala, mereu avea probleme deoarece nu-si facea temele. intr-o zi 
Chris ajunse acasa dupa scoala si descoperi ca tatal sau isi luase o zi de concediu. 
Phil intra imediat in miezul problemei. 

— Chris, ai teme pentru azi? 

— Astazi am avut o suplinitoare, raspunse Chris si pleca in camera sa de la 
etaj. 

— Ah, OK, spuse Phil si reincepu sa se uite la televizor. 

Cateva minute mai tarziu isi dadu seama de ceea ce se intamplase — sa li 
spunem o reactie intarziata in detectarea minciunii. Parca vedea titurile ziarelor: 
„Un pusti de noua ani pacaleste un agent de investigate al CIA“. II chema jos pe 
Chris. 

— Chris, cate teme ai de facut? 

Dupa cateva miscari sovaitoare din picioare, Chris raspunse: 

— Multe. 

— Cum se face ca ai multe? insista Phil. 

— Pai, astazi am avut o suplinitoare, explica Chris, si nu a facut decat sa ne 
dea niste fise de lucru si tot ceea ce nu am reusit sa facem in clasa trebuie sa 
terminam acasa. 

Phil obtinea succese. 

— Si mai ai inca de terminat? 

— Da, o gramada, raspunse Chris. 

— Bine, spuse Phil. Du-te sa-ti faci temele. 

in acea zi, Phil invata foarte multe despre cum mint persoanele. Daca faptele 
nu sunt de partea lor, cel care minte va va spune ceva care sa va convinga, iar 
lucrul cel mai bun pe care il poate spune este ceva care sa fie adevarat sau 
incontestabil. in acest caz, raspunsul lui Chris, atunci cand tatal sau il intrebase 
daca avea teme de facut, era absolut adevarat si venea in concordanta cu 
predispozitia lui Phil de a-1 crede. 



Acest exemplu ilustreaza si faptul ca mare parte din persoane nu se simt bine 
atunci cand spun o minciuna sfruntata. I-ar fi fost mult mai greu lui Chris sa 
spuna: „Nu, nu am teme de facut“. Asadar, in loc sa spuna o minciuna despre ceva 
comis, prefera sa ocoleasca toata situatia si sa spuna o minciuna prin omisiune. 

in familia lui Susan, in schimb, fiul ei Nick a fost cel care a ascutit abilitatea ei 
parentala de a detecta minciunile. La fel ca multi baieti preadolescenti, Nick 
trecea printr-o faza in care considera spalarea pe dinti si dusul o pierdere de 
vreme. in plus, mai si facea gafa zilnica de a minti in aceasta privinta. Susan il 
intreba daca se spalase pe dinti sau daca facuse dus, iar el raspundea invariabil 
ca da. La fel ca marea majoritate a mamelor, ea nu-1 credea. Chiar si cand nu era 
in stare sa inteleaga din comportamentul sau ca a mintit, mirosul pe care-1 emana 
Nick il trada. 

Nick parea mereu intrigat de intuitia mamei lui. Se vedea ca gandeste: „Am 
facut cum am putut mai bine. Cum de isi da seama?“ in final curiozitatea il 
impinse sa o intrebe pe Susan cum isi dadea seama ca nu se spala pe dinti si ca se 
limita la a-si baga capul sub dus, fara sa faca cu adevarat baie. 

— Este ceea ce fac in meseria mea, raspunse ea. Nick o privi cu o expresie 
invinsa. 

— Trebuie sa-ti schimbi meseria, bombani el. 

Multi parinti, in special mame, cred ca au o capacitate innascuta, un instinct 
primar cand vine vorba sa-si analizeze copiii. Si chiar asa si este. Fara ca macar 
sa se gandeasca prea mult, reusesc cu usurinta sa vada devierile de la 
comportamentele obisnuite care le activeaza antenele. Dar ganditi-va cat de utile 
v-ar fi instrumentele analizarii comportamentului care constituie metodologia pe 
care v-o punem la dispozitie. Sa va incredeti in instinctul vostru este util cand 
situatia implica fapte precum daca fiul sau fiica voastra si-a facut cu adevarat 
temele sau daca s-a spalat pe dinti. Dar cand este vorba de droguri, sex, bruscare 
sau abuz, sa va incredeti doar in instinctul vostru ar putea sa nu fie cea mai buna 
optiune. 

Acum sa analizam comportamentele verbale inselatoare pe care oamenii le 
folosesc cand faptele nu sunt de partea lor. 

INCAPACITATEA DE A RASPUNDE. Daca puneti o intrebare unei persoane si 
aceasta nu va raspunde, exista un motiv. Este posibil ca faptele sa nu fie de partea 
sa si deci cauta o modalitate de a se descurca. Intrebarea care se impune este: 
daca ar trebui sa ajungeti imediat la concluzia ca acea persoana minte pentru ca 
nu v-a raspuns de la bun inceput. Absolut nu. Amintiti-va intotdeauna regula 
ciorchinelui: avem nevoie de mai mult de un singur comportament. La urma 
urmelor, pot fi alte explicatii. Vi s-a intamplat vreodata sa vorbiti cu cineva pe 
care nu il puteti determina sa vorbeasca la subiect? Fie persoana respective nu a 



inteles Intrebarea, fie poate ca a auzit o intrebare diferita. 


EZITAREA IN A NEGA FAPTELE. Strans legata de incapacitatea de a 
raspunde este absenta unei dezmintiri explicite atunci cand o persoana este 
intrebata daca a facut ceva ilicit sau daca ceea ce a facut are consecinte negative. 
Sa analizam un exemplu in care se utilizeaza acest comportament. 

Pe 25 iunie 2004, vicepresedintele Dick Cheney a fost intervievat de Neil 
Cavuto de la Fox News, care 1-a intrebat despre un schimb de cuvinte pe care 
vicepresedintele 1-a avut in aula senatului cu senatorul Patrick Leahy. Potrivit 
mai multor ziaristi, Cheney ar fi folosit un cuvant obscen, dar in acel moment 
senatul nu era in sedinta si Cheney nu a recunoscut ca ar fi folosit un astfel de 
limbaj licentios. lata un fragment din transcrierea acelui interviu. 

Cavuto: Ei, bine, domnule, as vrea sa clarific cateva probleme sau macar sa aflu cum 
a fost cu adevarat. Una dintre ele este izbucnirea pe care ati avut-o Intr-una din zilele 
trecute fata de senatorul Patrick Leahy din Vermont. Ce s-a intamplat? 

Cheney: Pai, noi... sa spunem ca am avut o mica discutie in aula senatului Statelor 
Unite. 

Cavuto: Am auzit ca a fost ceva mai mult decat o discutie. 

Cheney: Pai, a fost... m-am exprimat cu o anumita vehementa si dupa ce am facut-o 
m-am simtit mai bine. 

Cavuto: De acord. Ati folosit limbaj licentios? 

Cheney: Nu este genul de limbaj pe care-1 folosesc de obicei. 

Cavuto: Bine ca ati clarificat, caci ziaristii spun ca ati fi facut-o. 

Cheney: Da, nu este tipul de limbaj pe care-1 folosesc de obicei. Dar... 

Cavuto: Ce i-ati spus? 

Cheney: Mi-am exprimat nemultumirea fata de senatorul Leahy. 

Cavuto: Din cauza comentariilor sale despre dumneavoastra si Halliburton? 

Cheney: Nu. A fost doar in parte pentru acel aspect. A fost doar in parte... era vorba 
si de... el este tipul de persoana care face astfel de acuzatii si apoi se comporta cu tine 
ca si cum ar fi cel mai bun prieten. Si mi-am exprimat, in termeni neechivoci, opinia 
despre... despre conduita sa si am plecat. 

Sa ne oprim aid. Ce ar trebui sa intelegem din raspunsurile lui Cheney? 
Vicepresedintele pare ca exclude posibilitatea de a fi folosit un astfel de limbaj, 
deci Cavuto ar putea sa ia cuvintele sale ca o dezmintire implicita si sa treaca mai 
departe, corect? Din fericire insista: 

Cavuto: L-ati injurat? 

Cheney: Probabil. 

Cavuto: Regretati? 

Cheney: Nu. Am spus-o si am simtit ca... 

[Cavuto il intrerupe] 

Deci iata cum stau lucrurile. Daca Cheney nu ar fi injurat, ar fi spus-o imediat 
cand Cavuto a adus problema in discutie. in schimb a ocolit intrebarea lui Cavuto 
spunand ca nu este limbajul pe care-1 foloseste de obicei. I s-a dat ocazia de a nega 



si el nu a reusit sa faca acest lucru. Dupa inca trei intrebari, Cheney admite ca 
„probabil“ 1-a insultat pe Leahy (este un calificativ de excludere despre care vom 
vorbi ulterior in acest capitol) si la urmatoarea intrebare recunoaste: „Am spus- 
o“. 

Primul tip de ezitare in a nega consta chiar in absenta negarii. Persoana nu 
doar ca nu raspunde la intrebare, ci s-ar putea sa nu reuseasca sa dezminta 
nimic. Daca, de exemplu, puneti unei persoane o intrebare la care trebuie sa 
raspunda cu „da“ sau „nu“ — „ati facut-o?“ — si aceasta nu raspunde in mod 
negativ spunand de exemplu „nu am fost eu“ sau „nu am facut-o“ este 
semnificativ. Cand adevarul nu este un aliat, persoana este psihologic inclinata sa 
raspunda cu informatii care ii creeaza mai putin disconfort. 

Ezitarile in a nega pot imbraca alte cateva forme: 

• Negare nespecifica. Daca raspunsul negativ face referire la un aspect mai 
degraba generic si nu se refera la problema in cauza („Nu am facut nimic“, 
„Nu as face niciodata un astfel de lucru“) este semnificativ. Este o distinctie 
foarte subtila, dar daca o persoana spune ca nu a facut nimic, psihologic isi 
creeaza o portita de scapare si evita sa spuna o minciuna crasa, „Nu am 
facut-o“. Este o nuanta care cu dificultate este surprinsa de o ureche 
neantrenata. 

• Negare izolata. Daca o persoana raspunde in mod negativ la o intrebare 
referitoare la un lucru ilicit, dar acea dezmintire se gaseste in interiorul 
unui raspuns foarte lung, acesta este un aspect important. Daca partea de 
raspuns referitoare la dezmintire este foarte mica, acesta este un semn rau. 
Considerati-1 ca un indicator al faptului ca persoana minte. 

RETICENTA SAU REFUZUL DE A RASPUNDE. Uneori punem o intrebare 
unei persoane si acea persoana raspunde ceva de genul: „Nu cred ca sunt 
persoana potrivita cu care sa vorbiti“. In unele cazuri, se intampla asa pentru ca 
nu vrea sa fie persoana potrivita cu care sa vorbiti: este o evitare usoara. Sau 
poate sa-si exprime reticenta cu un raspuns de genul: „Doamne, nu sunt sigur ca 
pot raspunde“. Fireste, aceste raspunsuri pot fi si legitime, deci amintiti-va mereu 
sa recurgeti la regula ciorchinelui. 

REPETAREA INTREBArIL Din ce motiv ar putea sa repete intrebarea o 
persoana care minte? Noi consideram aceasta o incercare de a castiga timp si, in 
definitiv, acesta este obiectivul. Conform psihologiei comportamentale, in schimb, 
persoana de care vorbim probabil ca incearca sa umple ceea ce altfel ar putea 
parea sa fie un moment de tacere neplacut. Tacerea ca raspuns la o intrebare este 
aproape universal perceputa ca un semn al minciunii. Deci, in loc sa ramana 
muta si sa afiseze o expresie absenta, persoana repeta intrebarea pentru a-si oferi 
timp de gandire. Interesant lucru este faptul ca, desi dureaza doar doua sau trei 
secunde sa repete intrebarea, daca socotim, timpul castigat este mult mai mult — 



din moment ce un om gandeste de zece ori mai rapid decat vorbeste, acele doua 
sau trei secunde echivaleaza cu douazeci sau treizeci de secunde de timp castigat 
pentru a gasi un raspuns convingator. Ca de fiecare data, si aici este important sa 
va amintiti regula ciorchinelui. Exista motivatii perfect legitime pentru a repeta o 
intrebare — poate ca persoana nu a auzit intrebarea sau poate vrea sa se asigure 
ca a inteles-o. Alteori este doar un obicei. 

DECLARATII NONRASPUNS 

„Este o Intrebare buna.“ 

„Ma bucur ca ati Intrebat asta.“ 

„Stiam ca ma veti Intreba asta.“ 

„Este o preocupare legitima.“ 

DECLARATII NONRASPUNS. Psihologia care se afla in spatele declaratiilor 
nonraspuns este cam aceeasi care sta in spatele repetarii intrebarii — evitarea 
tacerii incomode si castigarea de timp pentru a gasi un raspuns. Sunt lucruri pe 
care oamenii le spun si care nu ofera un raspuns la ceea ce au fost intrebati, de 
genul: „Este o intrebare buna“ sau „Ma bucur ca m-ati intrebat“. Uneori aceste 
propozitii pot furniza informatii utile. Adeseori auzim fraza: „Stiam ca ma veti 
intreba asta“. De ce este dat acest raspuns la o anumita intrebare? Fara sa-si dea 
seama, persoana ar putea sa ne indice ceea ce gandeste sau ce o preocupa. 

DECLARATII CONTRADICTORII. „Se spune, si nu fara motiv, ca cel care nu 
are o memorie buna nu ar trebui sa minta.“ Asa spune Michel Eyquem de 
Montaigne^, care stia foarte bine ca a spune o poveste coerenta cand adevarul nu 
ne este aliat este o treaba formidabila. Cand o persoana face o declaratie legata de 
o chestiune care va intereseaza si apoi face alta care nu este consecventa cu ceea 
ce a spus mai inainte si nu va explica in ce fel povestea s-a schimbat, inseamna ca 
acel lucru ar trebui sa va dea de gandit. 

Membra a Tea Party si fosta candidate pentru senatul Statelor Unite, Christine 
O’Donnell apare in emisiunea de la CNN Piers Morgan Tonight pe 17 august 2011 
pentru a-si promova cartea Troublemaker: Let’s Do What it Takes to Make 
America Great Again^. in final, O’Donnell a plecat inainte ca interviul sa se incheie 
deoarece voia sa vorbeasca doar despre anumite parti din cartea sa, iar Morgan a 
refuzat sa-si limiteze intrebarile la acele parti. lata un fragment din interviu. 

Morgan: Deci sunteti de acord cu Michele Bachmann ca poate ar trebui sa 
reinstituim regula „nu intreba, nu raspunde“?- 

O’Donnell (rade): Nu vreau sa vorbesc despre politici. Nu sunt candidat la alegeri. 
intrebati-o pe Michele Bachmann ce crede. intrebati candidatii la alegeri ce cred. 

Morgan: De ce va comportati atat de ciudat in legatura cu acest aspect? 

O’Donnell: Nu ma comport ciudat, Piers. Nu sunt candidat la alegeri, nu promovez o 
agenda legislative. Promovez politicile despre care vorbesc in carte, care sunt mai mult 
fiscale si constitutionale. 



in decursul a doua raspunsuri, O’Donnell spune ca „nu vorbeste despre 
politici“ deoarece „nu este candidat la alegeri“ si apoi spune: „Promovez politicile 
despre care vorbesc In carte, care sunt mai mult fiscale si constitutionale“. in 
acest fel se contrazice, intrand intr-o incurcatura din care nu mai poate iesi decat 
plecand. Vom vorbi despre cum sa tratam declaratiile contradictorii in capitolul 
11 . 

Vom examina mai detaliat acest interviu in capitolul 7, in care ne vom ocupa 
de comportamentul agresiv, urmatorul indicator de inselatorie aflat pe lista 
noastra. 

ATITUDINI AGRESIVE. Fiind pusa la colt de faptele unei situatii si fiind sub 
presiune, o persoana care minte poate adopta o atitudine ofensiva. De exemplu ar 
putea incerca sa puna la indoiala credibilitatea sau competenta voastra cu 
intrebari de genul: „De cat timp practical meseria aceasta?“ sau „De ce ma faceti 
sa-mi pierd timpul cu astfel de intrebari?“ Intentia sa este aceea de a va face sa 
dati inapoi, in asa fel incat sa va intrebati daca sunteti pe drumul cel bun. Copiii 
adopta adeseori aceasta strategie cand isi infrunta parintii. intrebari de genul „De 
ce te iei mereu de mine?“ si „De ce nu ai incredere in mine?“ intra in aceasta 
categorie. 

INTREBARI NEPOTRIVITE. Conform unor scoli de gandire, a raspunde la o 
intrebare cu o alta intrebare este un indicator al unui comportament asociat 
inselaciunii, dar, in opinia noastra, nu este neaparat asa. Pentru noi este mult mai 
important sa observam daca, atunci cand punem o intrebare, obtinem un 
raspuns sub forma unei intrebari care nu are o legatura directa cu intrebarea pe 
care am pus-o. 

Phil isi aminteste ca a luat parte la o ancheta referitoare la un laptop disparut. 
A interogat un numar de persoane care aveau acces la locul de unde a disparut si 
a intrebat pe fiecare: „Exista vreun motiv pentru care, atunci cand gasim 
laptopul, am putea gasi pe el amprentele tale?“ Unele dintre persoanele anchetate 
au raspuns cu intrebari de genul „al cui era computerul?“ sau „din care birou a 
disparut?“. intrebari perfect rationale si adecvate. Dar un tanar, dupa o lunga 
pauza, raspunse: „Cat costa?“ intrebarea nu avea nicio legatura cu ceea ce fusese 
intrebat, dar probabil ca avea un motiv bun sa o puna: voia sa stabileasca daca 
era vorba de un delict minor sau de o infractiune grava. 

RASPUNSURI ULTRASPECIFICE. Persoanele care mint pot fi prea specifice in 
doua moduri, care sunt aproape diametral opuse. Pot sa raspunda la o intrebare 
intr-un fel prea tehnic sau prea limitat. Ne amintim ca am analizat un interviu cu 
un director executiv caruia ii fusese pusa o intrebare legata de vanzarile sale din 
acel trimestru. „Ma bucur ca m-ati intrebat asta“, raspunse el. „Vanzarile noastre 
interne sunt mai mari decat previziunile facute“. Dupa cum s-a dovedit in final, 
vanzarile pe piata interna reprezentau doar 10% din totatul venitului in 



compania sa. Trei saptamani mai tarziu, compania si-a anuntat veniturile, care 
erau semnificativ mai mici fata de trimestrul precedent. Vanzarile globale se 
prabusisera. 

Mai mentionam cazul acelui interviu faimos din 1992 al guvernatorului de pe 
vremea aceea, Bill Clinton, realizat de Steve Kroft pentru emisiunea 60 de minute. 
„[Gennifer Flowers] a descris in detaliu intr-un tabloid ceea ce numeste ea o 
relatie de doisprezece ani cu dumneavoastra“, spuse Kroft. La care Clinton 
raspunse: „Acuzatia este falsa“. Tehnic avea dreptate. Dupa Flowers, relatia 
durase unsprezece ani si jumatate. 

Pe langa a fi prea specific, limitand sfera raspunsului, cel care minte poate sa 
mearga la extrema opusa si sa va inunde cu informatii detaliate ca raspuns la 
intrebarea voastra. De ce ar face asa ceva? Va amintiti ca am spus ca cel care 
minte adeseori incearca sa influenteze perceptia pe care o aveti despre el? De 
multe ori aceasta se intampla prin furnizarea mai multor informatii decat ati 
cerut, in asa fel incat sa creeze un „efect de halou“. Pe cand Phil lucra la afaceri 
interne la CIA, el a cerut ca toti agentii sai sa-i intrebe pe toti angajatii care erau 
anchetati: „Ce faced aici in agentie? Cu ce va ocupati?“ Fireste, agentii stiau deja, 
dar scopul era de a testa ceva. Am descoperit ca persoanele sincere tindeau sa 
raspunda intr-un mod succint, spunand care le era calificarea profesionala: „Sunt 
agent de investigate sau „Sunt analist“. Persoanele mincinoase tindeau sa-si 
descrie indatoririle proprii oferind informatii specifice menite sa influenteze 
perceptia pe care agentul o avea despre ele. Lucrul interesant era faptul ca tot 
ceea ce spuneau era adevarat. Dar scopul era acela de a crea un efect de halou. 

POLITETE EXCESIVA. Cu siguranta nu suspectam o persoana care este doar 
amabila. Dar daca in locul unui raspuns la o intrebare, o persoana creste brusc 
nivelul amabilitati, lucrul este semnificativ. Sa spunem ca o persoana afirma: „Da, 
doamna“ doar atunci cand raspunde la o anumita intrebare, dar cu nicio alta 
ocazie pe parcursul interviului. Sau face un compliment interlocutorului pe 
parcursul raspunsului: „Apropo, frumoasa cravata“. Ideea fundamentala rezida 
in faptul ca, cu cat ne place mai mult de cineva, cu atat suntem mai inclinati sa-1 
credem si sa evitam confruntarea. Persoana foloseste politetea pentru a se face 
mai simpatica. 

NIVEL INADECVAT DE PREOCUPARE. Daca faptele nu sunt de partea sa, o 
persoana trebuie sa gaseasca o modalitate de a iesi din situatie. Neavand alte 
solutii la indemana, ar putea incerca sa minimalizeze importanta chestiunii. In 
mod obisnuit, persoana se va concentra fie pe chestiune, fie pe proces si va 
incerca sa egalizeze schimbul de replici, punand si ea intrebari: „Ce este asa de 
grav?“ sau „De ce sunt toti atat de preocupati de aceasta problema?“ Ar putea 
chiar sa incerce sa glumeasca pe seama acelui lucru, ceea ce poate fi cu adevarat 
nepotrivit. 



RECLAMATII PROCEDURALE. Uneori, o persoana nu va apela neaparat la 
atac, dar va afisa totusi o maniera ofensiva mai degraba decat una defensiva, 
punand In discutie procedurile. intrebari de genul „de ce ma intrebati acest 
lucru?“ sau „cat timp va mai dura?“ fac parte din aceasta categorie. Ele ar putea fi 
o tactica de intarziere a raspunsului, la fel ca repetarea unei intrebari sau 
oferirea unor declaratii nonraspuns sau ar putea fi o tentativa de a evita 
cercetarile incercand indreptarea acestora spre o alta directie. 

INCAPACITATEA DE A INTELEGE O INTREBARE SIMPLA. Cand puneti o 
intrebare, adeseori folositi anumite cuvinte sau expresii pentru a stabili anumite 
repere care stabilesc importanta intrebarii. Daca acea enuntare speciala poate fi 
o capcana pentru subiect, acesta ar putea incerca sa va faca sa schimbati modul 
de formulare a intrebarii sau terminologia folosita. Obiectivul este acela de a 
reduce dimensiunea sau importanta intrebarii, in asa fel meat sa ii poata oferi un 
spatiu de manevra si sa ofere un raspuns pe placul dumneavoastra, dar si al lui. 
Probabil ca exemplul cel mai cunoscut este marturia lui Bill Clinton in cazul 
Monica Lewinsky, in august 1997, in fata unui consiliu independent. Pe parcursul 
procedurii, s-a facut o referire la o declaratie data de avocatul lui Clinton: 
„Consiliul este perfect constient de faptul ca exista la dosar o marturie, aflata 
acum in posesia lui, conform careia domnisoara Lewinsky ar fi spus ca nu exista 
sex sub nicio forma sau maniera si de niciun tip cu presedintele Clinton“. Clinton 
a fost intrebat daca era vorba de o declaratie falsa. Celebrul sau raspuns a fost: 
„Depinde de semnificatia cuvantului «este». Daca «este» inseamna ca nu exista si 
ca nu a existat niciodata, acesta este un aspect. Daca inseamna ca nu exista acum 
nimic, aceasta este o declaratie absolut adevarata“. Clinton a fost prins in capcana 
dimensiunii declaratiei in discutie si a incercat sa reduca dimensiunea chestiunii 
astfel meat sa poata raspunde in mod veridic. 

REFERIRI LA DECLARATII PRECEDENTE 

„Asa cum am spus la ultima noastra lntalnire...“ 

„Asa cum am explicat In raportul nostru...“ 

„Asa cum i-am spus ultimului individ care mi-a pus aceasta Intrebare..." 

REFERIRI LA DECLARATII PRECEDENTE. Uneori, pentru a raspunde la o 
intrebare, o persoana care minte va face referire la un raspuns dat anterior. Va 
spune de exemplu: „Repet declaratia facuta anterior, cand am spus...“ Sau „asa 
cum i-am spus si colegului de dinainte...“ sau „Asa cum am afirmat in mod 
repetat in declaratiile companiei noastre...“ Obiectivul este acela de a obtine 
credibilitate. Este o tactica subtila, dar mult mai eficace decat cred multi oameni. 
S-ar putea sa nu fim convinsi ca acea persoana este sincera, dar repetitia este un 
instrument psihologic care adeseori poate sa ne faca mai predispusi sa credem 
decat daca nu s-ar fi folosit aceasta tactica. 

Imaginati-va ca va aflati cu o prietena intr-un restaurant necunoscut si izolat. 



La un moment dat, ea se ridica pentru a merge la baie. Cand se intoarce are o 
expresie socata. 

— Nu ma vei crede, spune ea, dar In celalalt salon exista o masa la care sunt 
toti tipii fenomenali la care te poti gandi! Apoi mcepe sa-i enumere pe: Johnny 
Depp, Gordon Ramsay, Jamie Foxx, Matt Damon, Matthew McConaughey, David 
Beckham, Leonardo DiCaprio, Brad Pitt, Christian Bale, Denzel Washington, 
George Clooney, Ryan Reynolds, Hugh Jackman, Steven Tyler, Will Smith, Pierce 
Brosnan... 

— Da, cum sa nu! veti spune voi. 

— Vorbesc serios, insista ea. Sunt acolo! I-am vazut! 

Nu stiti daca prietena voastra are halucinatii sau aiureaza, dar stiti cu 
siguranta ca este imposibil ca toti tipii aceia sa fie in camera alaturata. Ii veti 
spune prietenei voastre ca ar face bine sa impinga paharul de vin mai departe de 
ea. 

— Auzi, iti spun ca sunt acolo, in acea camera, spune ea. Nu stiu de ce, dar 
sunt acolo. 

Acum incepeti sa aveti indoieli. Chiar daca sunteti siguri ca acei indivizi nu 
sunt in camera alaturata, ajungeti sa vi-i imaginati pe toti in jurul mesei. 

— Du-te sa vezi! spune prietena voastra. 

in final, cedati. Va ridicati si merged sa vedeti. 

Tocmai v-a fost prezentata puterea trimiterilor la declaratiile precedente. 
Simpla repetare a unei afirmatii v-a facut sa capitulati. In multe situatii, a face o 
afirmatie o singura data nu are un impact prea mare. Dar apoi de fiecare data 
cand afirmatia este repetata, ne slabeste rezistenta sau incredulitatea, pana cand 
incepem sa credem ca este posibil ca afirmatia sa fie adevarata. Amintiti-va ceea 
ce a spus Franklin D. Roosevelt in 1939: „Repetitia nu transforma o minciuna in 
adevar“. 


INVOCAREA RELIGIEI 

„Jur pe Dumnezeu..." 

„Dumnezeu Imi este martor...“ 

„Jur pe un morman de Biblii...“ 

„Dumnezeu stie ca spun adevarul..." 

INVOCAREA RELIGIEI. Atunci cand o persoana il introduce pe Dumnezeu in 
ecuatie, recurge la o forma extrema a ceea ce psihologii numesc „infrumusetarea 
minciunii“ si aceasta poate fi foarte eficienta. La urma urmelor, care autoritate 
este mai mare decat Dumnezeu? Deci, trebuie sa recunoasteti raspunsuri care 
includ propozitii precum „jur pe Dumnezeu“ sau „Dumnezeu imi este martor“, 
deoarece trebuie sa fiti constienti de posibilitatea ca acel cineva va prezinta o 
minciuna bine confectionata. 

MEMORIA SELECTIVA. Cand o persoana spune „nu-mi amintesc“ este dificil 



sa-i contracarezi afirmatia fara vreo proba decisiva si palpabila. Este un alibi 
psihologic si este foarte dificil sa-1 contesti. 0 alta problema cu memoria selectiva 
este ca poate fi cu usurinta legitima. Imaginati-va ca-1 intrebati pe managerul 
unei firme cu douazeci si cinci de mii de angajati: „Vreo persoana din firma pe 
care o conduced a comis vreun furt in ultimele douasprezece luni?“. Daca 
managerul raspunde cu un „nu“ ferm, poate sa para straniu, deoarece este foarte 
probabil ca nu are cum sa stie. Un raspuns mai rezonabil ar fi: „Dupa cate stiu eu, 
nu“, un raspuns care in alte situatii ar ridica unele semne de intrebare. Daca in 
schimb 1-ati fi intrebat pe manager daca ar fi fost implicat in activitati 
frauduloase in ultimele douasprezece luni si el v-ar fi dat acelasi raspuns, situatia 
ar cere o cautare mai adanca. Contextul este deci cu adevarat important cand ne 
gasim in fata unui comportament de acest fel. 

MEMORIE SELECTIVA 

„Nu, dupa cate Imi amintesc...“ 

„Dupa cate stiu eu...“ 

„Din cate cunosc eu...“ 

„Atat cat stiu eu...“ 

MODELIZATORI. Exista doua tipuri de modelizatori ( qualifiers ) care pot 
semnala prezenta unei minciuni: modelizatori de excludere si modelizatori de 
perceptie. Modelizatorii de excludere le permit persoanelor care vor sa ascunda 
anumite informatii sa raspunda in mod adevarat intrebarii voastre fara sa dea 
acea informatie. Modelizatorii de acest fel sunt „in esenta“, „in mare parte“, 
„fundamental“, „probabil“ si „adeseori/cel mai adesea“. Modelizatorii de 
perceptie sunt folositi pentru a spori credibilitatea: „Sincer vorbind“, „Sa fiu 
sincer pana la capat“ si „Cu onestitate/candoare“ sunt cateva exemple. Retineti ca 
avem cu totii obiceiuri de exprimare care pot sa le explice utilizarea, deci 
amintiti-va mereu regula ciorchinelui. In plus, nu considerati fiecare modelizator 
ca un indicator separat. Luati in considerare folosirea mai multor modelizatori 
intr-un raspuns la o intrebare ca un indicator compact. Intr-un singur raspuns 
pot fi mai multi. Vom examina o strategic de abordare a modelizatorilor de 
excludere in capitolul 11. 


MODELIZATORI DE EXCLUDERE 

„Nu chiar...“ 

..Fundamental..." 

„ln esenta..." 

„ln mare parte..." 

„Probabil...“ 

„De obicei..." 

„Posibil...“ 

„Cel mai adesea/adeseori..." 

Odata, Michael se ocupa de un caz care implica o femeie tanara angajata pe 



post de contabil Intr-o firma mica. Era acuzata ca furase mai mult de 7 500 de 
dolari recurgand la emiterea de cecuri false in numele firmei si folosind stampila 
proprietarului pentru a le valida. Pusa in fata acuzei, femeia sustinu ca 
proprietarul aprobase acele plati in schimbul tacerii privind existenta a doua 
contabilitati paralele, practicate pentru a evita unele datorii fiscale. Proprietarul 
nega si o denunta la politie. 

MODELIZATORI DE PERCEPTIE 

„Cu sinceritate...“ 

„Ca sa spun adevarul...“ 

„Ca sa fiu sincer...“ 

„Sincer vorbind...“ 

„Pe drept cuvant...“ 

lata un fragment din transcrierea interviului pe care Michael 1-a avut cu ea: 

Michael: Povestiti-mi despre momentul In care el [proprietarul] v-a spus: „Acum ca 
stiti [de existenta a doua contabilitati paralele] voi face In asa fel meat sa va tineti gura 
lnchisa“. 

Contabila: Pai, In esenta, mi-a spus ca voi fi platita extra, stiti. in esenta, nu am 
vorbit despre particularitati, In esenta. 

in mod clar inventa totul pe masura ce vorbea si in final marturisi acest fapt. 
La data aceea, mai avea cam o luna pana sa termine o perioada de probatiune 
pentru un delict adiacent. Acum o astepta inchisoarea... in esenta. 

DECLARATII CONVINGATOARE. Minciunile manipulatoare, cele despre care 
am vorbit in deschiderea capitolului, ca minciuni cu o putere speciala, apar sub 
forma a ceea ce numim „declaratii convingatoare“. Acest tip de schema 
comportamentala este atat de eficace, meat necesita o discutie mai profunda. Ne 
vom ocupa de asta in capitolul urmator. 


- Michel Eyquem de Montaigne — (1533-1592) filosof francez. Citatul face parte din Eseuri, 
capitolul IX, „Despre mincinosi“. (IV.f.) 

- in traducere: Provocari: safacem ce trebuie ca America sa devina mareata din nou. ( N.t .) 

- Regula „nu Intreba, nu spune“ — (In original „Don’t ask, don’t tell“) se refera la legea care, 
pana In anul 2011, li impiedica pe homosexualii si lesbienele declarate sa activeze In armata 
SUA. {N.t.) 



Capitolul 6 

Cele mai solide minciuni 


Faced ca minciuna voastra sa fie chiar mai logica decat adevarul Insusi, 
astfel meat calatorii obositi sa-si poata gasi odihna.“ 

CESLAW MILOSZ 

La fel ca toti cei care fac aceasta munca, am avut si noi partea noastra de cazuri 
tulburatoare. Poate ca cel mai tulburator dintre toate a fost cazul unui barbat pe 
care-1 vom numi Oscar, un angajat guvernamental de rang inalt. Oscar era 
cercetat sub invinuirea de abuz asupra minorilor, iar Phil primi sarcina de a-1 
interoga. 

Cand Phil il intreba pe Oscar daca a avut contacte sexuale cu minori, Oscar il 
privi incruntat. Agita un deget si incepu sa vorbeasca. 

— Tinere, nu as face niciodata un astfel de lucru, spuse furios. Acela ar fi un 
lucru pervers, iar eu nu sunt un pervers. 

Phil ramase impasibil si raspunse cu un calm extrem. 

— Ascultati, spuse, se intampla sa am chiar eu doi baieti mici. Sincer va spun, 
daca v-as considera un pervers, nu cred ca as putea ramane in aceeasi camera cu 
dumneavoastra. 

Oscar paru incurcat. Cu siguranta nu se astepta la acea reactie. Se astepta la o 
discutie aprinsa sau la o cearta si in schimb avu parte de aprobare. Phil se 
intoarse imediat la sirul intrebarilor. 

— Deci, cand ati stat ultima data singur cu acei copii? 

in final, Oscar a recunoscut ca abuzase sute de copii. Cand Phil il intreba unde 
obisnuia sa-i caute, raspunsul lui Oscar fu infiorator. Spuse ca locul sau preferat 
era un lant de pizzerii cu sali de jocuri pentru copii. 

Cand Oscar i-a raspuns lui Phil spunandu-i ca nu ar fi facut niciodata un astfel 
de lucru, ca a molesta copiii este ceva pervers si ca el nu era un pervers, folosea 
declaratii convingatoare. Daca unei persoane ii este pusa o intrebare si nu poate 
raspunde cu fapte deoarece faptele nu sunt de partea sa, este foarte probabil ca 


va raspunde cu aceste declaratii, care sunt menite sa convinga de ceva pe cel care 
pune intrebari decat sa furnizeze informatii adevarate. 

Imaginati-va ca cineva va intreaba: „Tu ai luat banii care lipsesc?“ De vreme 
ce sunteti persoane oneste si nu ati luat niciun ban, raspunsul vostru va fi cel mai 
probabil: „Nu!“ Motivul este ca acesta este singurul fapt si cel mai important pe 
care vreti sa-1 comunicati. 0 persoana vinovata poate sau nu sa raspunda cu o 
negatie, dar disconfortul provocat de imposibilitatea de a folosi faptele de partea 
lui o va obliga, cel mai probabil, sa va furnizeze alte informatii pentru a va 
convinge. Ar putea spune: „Nu as face niciodata asta“, „Ar fi un lucru necinstit, iar 
eu nu sunt o astfel de persoana“ sau „Intrebati pe oricine, verificati-mi cazierul“ 
sau „Am o buna reputatie“ sau „Credeti ca mi-as risca serviciul facand un astfel 
de lucru?“ 

NEUTRALIZAREA DECLARATIILOR CONVINGATOARE 

Modalitatea de a combate declaratiile convingatoare este neutralizarea lor, a le face 
ineficiente acceptandu-le sau fiind de acord cu ele. Fireste aceasta nu inseamna a fi de 
acord cu actiunea. in exemplul referitor la Susan Smith (vezi discutia din acest capitol) 
ar putea suna cam asa: „Susan, stiu ca iti iubesti copiii. Cred ca este evident pentru 
toata lumea“. Pentru o fractiune de secunda ea ar putea gandi: „I-am convins", dar 
pasul urmator este sa se ramana la subiect si sa se continue pe directia urmata. „Susan, 
acum vrem sa vorbim cu tine despre ceea ce s-a intamplat cu adevarat. Vrem sa 
reexaminam povestea ta“. Mesajul transmis este acesta: „Ti-am pus o Intrebare. Am 
auzit ceea ce ai spus, iar ceea ce ai spus nu influenteaza directia acestei conversatii". 
Frumusetea consta In faptul ca transmiteti acest mesaj Intr-un mod foarte subtil. Daca 
ati face-o Intr-o maniera directa, ati spune: „Stai putin, Susan, nu te cred. Cred ca minti 
cu neobrazare“. Aceasta va face ca subiectul sa intre In defensiva si sa se Inchida. 
Misiunea noastra este sa-1 facem sa se deschida In fata noastra. Aceasta tactica este 
extrem de puternica si eficienta, fie ca e folosita de un parinte Intr-o discutie cu fiul, fie 
de un angajator Intr-o discutie cu un angajat, fie de un agent de la CIA Intr-o discutie cu 
un terorist. 


UN PONT PENTRU PARINTI 

Daca sunteti parinti si a sosit momentul sa vorbiti cu fiul vostru despre concumul de 
droguri, tineti minte ca trebuie sa fiti In modalitatea PA atunci cand vorbiti cu el si fiti 
foarte atenti la declaratiile convingatoare. Experienta ne-a demonstrat ca adolescentii 
care au Incercat droguri, cand sunt Intrebati de parinti, tind sa foloseasca intens 
declaratiile convingatoare. In cazul in care copilul vostru nu a luat droguri, cel mai 
posibil raspuns al lui va fi ceva de genul: „In niciun caz, deloc!“. Spre deosebire de 
acestia, este putin probabil ca tinerii care au folosit droguri sa nege acest fapt. in 
schimb, de obicei fac declaratii convingatoare de tipul: 

• „Nu pot sa cred ca tu te gandesti ca as face un astfel de lucru!“ 

• „Nu ti-am dat niciodata motiv sa crezi asta!“ 

• „De ce nu ai incredere in mine?" 

• „Ma acuzi doar pentru ca Josh a fost prins si Josh este prietenul meu!“ 

in apendicele I veti gasi o lista de intrebari pe care le puteti pune copilului vostru legat 



de concumul de droguri. 

Poate credeti ca toate acestea sunt destul de evidente, ca un astfel de 
comportament ar face pe oricine banuitor. Si totusi, va asiguram ca, daca nu 
sunteti in modalitatea PA si nu ne utilizati modelul, veti fi vulnerabili la aceste 
declaratii convingatoare, indiferent de experienta voastra. Motivul este ca pur si 
simplu sunt convingatoare. De obicei sunt perfect rezonabile si ele pot fi greu de 
detectat tocmai pentru ca au sens. Auziti o astfel de afirmatie si credeti ca: „Este 
un lucru pe care 1-as spune si eu daca mi-ar fi pusa aceeasi intrebare“. S-ar putea 
foarte bine sa fie asa, dar diferenta este ca probabil voi veti face doar una din 
aceste afirmatii si ca va veti completa raspunsul cu o declaratie directa prin care 
veti spune ca nu ati facut-o. Persoana care minte adeseori va face o serie de 
declaratii convingatoare pentru ca nu are de ales. Faptele nu sunt de partea sa. 

Sa analizam cateva exemple de un astfel de comportament. Acum cativa ani, 
Phil instruia un grup de agenti ai fortelor de ordine si vorbea despre declaratii 
convingatoare cand vazu ca doi agenti chicoteau in spatele salii. Se intampla sa 
ne distram destul de mult la astfel de traininguri, asa ca Phil se opri la jumatatea 
frazei si, prefacandu-se indignat, le ceru celor doi agenti sa le povesteasca si 
celorlalti ceea ce i-a facut sa rada. Unul din cei doi a explicat ca un coleg din 
acelasi grup cercetase un caz de furt in orasul lor. 0 femeie denuntase faptul ca 
un instalator reparase o teava care curgea in apartamentul ei in timp ce ea era la 
serviciu, si cand s-a intors acasa a descoperit ca unele dintre bijuteriile ei 
disparusera. Agentul care s-a ocupat de caz i-a interogat pe toti cei care au avut 
acces la apartament, inclusiv pe instalator. Cand a fost intrebat daca luase 
bijuteriile, omul a raspuns: „Fac aceasta munca de douazeci de ani si sunt 
aproape de pensionare. De ce mi-as risca pensia pentru cateva bijuterii amarate?“ 

Cei doi colegi care chicotisera au spus ca amicul lor, ofiterul investigator, 
gasise acel raspuns atat de logic, meat nu-1 mai considera pe instalator un suspect. 
Phil se adresa ofiterului investigator. 

— Si acum ce credeti? il intreba. 

— Cred ca maine voi merge sa discut cu instalatorul, raspunse ofiterul. 

Cam in aceeasi perioada instruiam Divizia Fortelor de Ordine din Carolina de 
Sud. Unul dintre agentii care faceau cursul era din oraselul Union, din Carolina 
de Sud, al carui cel mai faimos — sau mai bine spus famat — cetatean este Susan 
Smith. Americanii isi amintesc probabil cazul tragic de omucidere din 1994, cand 
doamna Smith isi ineca cei doi fii lasandu-si masina sa alunece intr-un lac cu 
baietii prinsi inauntru. Fa inceput pretinse ca un barbat ii furase masina, dar 
dupa noua zile marturisi crima. 

intr-o pauza din timpul instruirii, dupa ce discutasem despre declaratiile 
convingatoare, un agent care cunostea ancheta ni se adresa. „Pentru prima data 
cred ca am inteles cum a reusit sa-i induca in eroare pe anchetatori in timpul 
acelui prim interogatoriu“, spuse el. Agentul adauga ca, atunci cand doamna 



Smith a fost intrebata daca avea ceva de-a face cu disparitia copiilor sai, ea a 
raspuns: „imi iubesc copiii. De ce as vrea sa le fac rau? Nu le-as face niciodata rau 
copiilor mei“. Agentul a spus ca, in acel moment, investigatorii, desi aveau multa 
experienta, au fost convinsi ca doamna Smith nu avea nimic de-a face cu crima. 

Cele trei declaratii convingatoare au fost extrem de eficiente din trei motive. 
In primul rand, ca toate declaratiile convingatoare, erau adevarate sau 
irefutabile. Cand ea a spus: „Imi iubesc copiii“, probabil era adevarat, intr-un fel 
sau altul. Cand a spus: „Nu le-as face niciodata rau copiilor mei“ era dureros de 
fals. Dar in momentul in care a spus-o era irefutabila. 

DECLARATII CONVINGATOARE 

„Nimeni nu ar pune vreodata la Indoiala onestitatea mea.“ 

„Am o reputatie foarte buna.“ 

„Sunt o persoana onesta.“ 

„Cuvantul meu este suficient.“ 

„Nu fac eu astfel de lucruri.“ 

„incerc mereu sa fac numai lucruri bune.“ 

„Nu mi-as risca niciodata serviciul facand un astfel de lucru.“ 

„Cum ai putut sa te gandesti macar ca as putea fi implicat Intr-un lucru atat de grav?“ 
„Lucrez aici de mai bine de douazeci de ani.“ 

„Te iubesc, nu as face niciodata nimic care sa te raneasca.“ 

in al doilea rand, declaratiile convingatoare de obicei includ emotie. in acest 
caz, agentul a spus ca, atunci cand doamna Smith a facut acele declaratii, 
investigatorii i-au vazut ochii umplandu-i-se de lacrimi — emotia este cea care 
exprima convingere. Emotia in sine si de una singura nu este neaparat sincera 
sau inselatoare. Dar persoanele care mint o folosesc pentru a da credibilitate 
minciunilor proprii. 

in al treilea rand, declaratiile erau in acord cu prejudecatile investigatorilor. 
„Dupa experienta noastra, mamele nu-si ucid copiii“, ne-a spus agentul. „Si al 
naibii de sigur nu o fac in Union, in Carolina de Sud.“ Asta era interesant. 

— Dar unde se intampla ca mamele sa-si ucida copiii? intreba Phil. 

— Pai, stiti, in New York, L.A., Chicago, raspunse agentul. Chiar si agentii de 
politie pot face o generalizare subreda, la fel ca oricare dintre noi. 

Spre deosebire de modelizatori, consideram ca fiecare declaratie 
convingatoare este un indicator de falsitate individual. Deci doua declaratii 
convingatoare constituie un ciorchine. Atat sunt de puternice. 



Capitolul 7 

Furia mincinosului 


Niciun om mi minte cu atata Indrazneala precum omul indignat. 

FRIEDRICH NIETZSCHE 

Intr-o sala de judecata a unui tribunal federal din Huston, pe 10 aprilie 2006, 
Jeffrey Skilling, fost manager la Enron Corporation, a ajuns in boxa martorilor in 
procesul in care era judecat. Fusese acuzat de complot, fraude privind 
securitatea, tranzactii abuzive pe baza de informatii privilegiate si declaratii false 
fata de auditori cu putin inainte de colapsul spectaculos al fostei societati de 
servicii energetice, iar acum urease in boxa martorilor pentru a-si sustine 
nevinovatia. 

Skilling ridica mana dreapta cand aprodul ii ceru sa rosteasca juramantul: 

— Juri solemn sa spui doar adevarul, tot adevarul si nimic altceva decat 
adevarul, asa sa te ajute Dumnezeu? 

— Jur, raspunse Skilling si apoi se aseza. Amintiti-va de capitolul 5 si de 
natura cuprinzatoare a acestui juramant, de felul in care acopera fiecare tip de 
minciuna pe care Skilling ar fi putut sa o spuna: minciuni despre faptele comise, 
minciuni prin omisiune si minciuni manipulatoare. Este fascinant sa te gandesti 
ce trebuie sa-i fi trecut prin minte lui Skilling in timp ce rostea acel juramant. Se 
simtea incoltit sau pus la colt deoarece faptele nu erau de partea lui si miza era 
enorma? Oare aceasta 1-a determinat sa se dezlantuie impotriva celor care-1 
acuzau pentru situatia lui? 

— Vanatoarea de vrajitoare a inceput, le spuse Skilling juratilor. Sunt oameni 
care si-au pierdut banii. Sunt oameni care si-au pierdut locul de munca. Lucrul 
cel mai simplu de facut este sa cauti vrajitoarele. 

Dupa cum parea, juratii nu s-au lasat impresionati. Patruzeci si cinci de zile 
mai tarziu au dat un verdict de vinovatie pentru un cap de acuzare — complot, 
un verdict pentru tranzactii abuzive pe baza de informatii privilegiate, unul 
pentru cinci capete de acuzare pentru false declaratii catre auditori, unul pentru 


douasprezece capete de acuzare pentru frauda privind securitatea. Skilling a fost 
condamnat la douazeci si patru de ani si patru luni de inchisoare si amendat cu 
45 de milioane de dolari. 

Cu cinci ani inainte de a urea in boxa martorilor, Skilling dadea deja semne ca 
se simte incoltit. Pe 17 aprilie 2001, intr-o videoconferinta cu analisti si reported, 
Richard Grubman, directorul administrativ de la Highfields Capital Management 
din Boston, il admonesteaza pe Skilling pentru refuzul lui Enron de a face public 
bilantul impreuna cu declaratiile de venituri. 

— Sunteti unica institute financiara care nu poate arata un bilant sau o 
situatie a banilor rulati, spuse Grubman. 

— Mda, multumesc mult, raspunse Skilling. Apreciem fapul ca ne-ati spus. 
Imbecilule. 

Fara indoiala, in acea zi Skilling era atat de preocupat de ceea ce se intampla 
la Enron, meat nu a fost in stare sau nu a vrut sa raspunda la intrebarile care-i 
erau puse. Dupa mai putin de opt luni, pe 2 decembrie 2001, Enron a intrat 
insolvents. 

Skilling isi dadea seama ca viata sa se distrugea si probabil isi putea imagina 
un scenariu realist in care avea sa suporte consecinte grave. Un comportament 
ofensiv precum cel afisat de Skilling in acea videoconferinta si cel din boxa 
martorilor poate fi un indicator foarte puternic de inselatorie. Cu cat situatia este 
mai disperata, cu atat subiectul este mai inclinat sa atace. Deci, atunci cand 
remarcam aceasta atitudine ca raspuns la o intrebare, trebuie sa intelegem ca 
subiectul este foarte stresat de acea intrebare si ca acest aspect necesita atentie 
suplimentara. 

Unul dintre comportamentele inselatoare pe care le-am introdus in capitolul 
5 era afisarea unui nivel inadeevat de preocupare. Asa cum am spus deja, cand 
faptele nu sunt de partea sa, un subiect poate recurge la o strategie de 
minimalizare a importantei aspectului raspunzand intr-o maniera nepotrivit de 
nonsalanta. In unele cazuri acest comportament poate fi o forma de atac sau 
agresiune. 

Pe 28 ianuarie 2003, atunci cand jurnalista TV Diane Sawyer il intervieva pe 
Scott Peterson, din Modesto, California, care mai tarziu a fost declarat vinovat de 
uciderea sotiei sale gravide, Laci, intr-unul din cazurile de omucidere cele mai 
faimoase, ea i-a pus intrebarea pe care o asteptau cu totii, in mod direct: „Ti-ai 
ucis sotia?“ 

Peterson raspunse: „Nu, nu. Nu am facut-o“. In mod curios totusi radea in 
timp ce o spunea. Este dificil sa ne imaginam o atitudine mai nepotrivita in fata 
unei intrebari atat de teribile. 

Factorii psihologici carora le poate fi atribuit un astfel de comportament sunt 
complecsi, dar experienta ne-a demonstrat ca intr-o reactie ca aceea a lui 



Peterson e posibil sa existe un comportament ofensiv. Un suras In fata unei 
intrebari despre o crima atat de odioasa poate arata condescendenta sau 
desconsiderare fata de cel care a pus Intrebarea. 

Comportamentul ofensiv poate sa se manifeste si printr-o amenintare, iar 
amenintarea poate implica si un act de autolezare. Am observat acest aspect 
atunci cand lucram ca examinatori la poligraf pentru CIA. Acolo miza era foarte 
mare si atmosfera era cu adevarat incordata. 

Inainte de a conecta subiectul la poligraf are loc un interviu preliminar in 
care sunt trecute in revista aspectele care vor fi tratate in timpul examinarii la 
poligraf. Aceasta discutie ne asigura ca subiectul este increzator in raspunsurile 
sale si ii confera oportunitatea de a marturisi lucruri care ar putea fi direct legate 
de intrebarile testului sau de a discuta preocupari secundare. La agentie aceste 
interviuri preliminare privesc in mod necesar chestiuni personale extrem de 
delicate care trebuie discutate pentru a determina daca este posibil ca unei 
persoane sa-i fie incredintate informatii care privesc nu doar securitatea noastra 
nationals, ci si viata persoanelor. Este o procedura extrem de invaziva si 
intruziva la care persoanele care doresc sa lucreze pentru agentie se supun de 
bunavoie. 

Susan isi aminteste ca a trebuit sa supuna interviului o femeie de patru ori 
din cauza comportamentelor pe care le afisa si ca femeia devenea meet, meet tot 
mai deranjata, meat ameninta ca se va arunca de la balconul etajului sapte daca 
Susan nu o va lasa in pace. Cei care o cunosteau pe Susan in afara agentiei o 
considerau ca fiind mama tipica dedicata complet copiilor, dar acea femeie o 
numi „zeita oxigenata a torturii“. 

Alteori, in acel mediu, comportamentul ofensiv devenise un atac direct. Din 
cauza muncii specifice pe care o desfasurase la agentie inainte de a deveni 
examinator la poligraf, lui Susan ii erau date cazuri in care sa testeze cu 
poligraful agenti de investigate. In timpul unui interviu preliminar cu un astfel 
de agent, Susan puse intrebarea standard privind contactele cu cetateni straini si 
servicii secrete din alte tari. Acest lucru il infurie pe agent, care rabufni spre 
Susan lansandu-se intr-o tirada in care o acuza de faptul ca nu avea cum sa 
inteleaga niciodata viata unui agent de investigate si activitatile pe care le 
desfasura. Susan ramase impasibila. Nici macar nu-1 mai conecta la poligraf. 
Inainte de finalul interviului preliminar, omul a admis ca intretinuse relatii 
sexuale cu o femeie care lucra pentru un serviciu secret strain. 

Acum, sa examinam un pic mai in profunzime modul in care este manifestat 
acest comportament intr-o situatie mai complexa ce implica un stimul si un 
raspuns. 

Asa cum am remarcat in capitolul 5, Christine O’Donnell, fosta candidate din 
Delaware pentru o pozitie in Senatul Statelor Unite, a aparut in emisiunea de la 



CNN Piers Morgan Tonight pentru a-si promova cartea. In acel capitol am analizat 
declarable contradictorii ale lui O’Donnell. Aici ne vom concentra asupra 
comportamentului ofensiv. 

Cand avansasera destul de mult in interviu, Morgan cita un documentar de la 
MTV din 1996 in care O’Donnell condamna masturbarea si o intreba daca intre 
timp opinia sa vizavi de acest aspect s-a schimbat. O’Donnell, care pentru interviu 
se afla intr-un alt studio, raspunse ca a vorbit despre acel documentar in cartea 
sa si ca explicase cum de ridicase problema in acea faza a vietii sale. Morgan se 
referi si la alte declaratii pe care O’Donnell le facuse vizavi de abstinenta si 
desfrau si folosi argumentul pentru a introduce o discutie despre casatoria gay si 
despre regula „nu intreba, nu spune“. Sa vedem acel punct al interviului si sa 
subliniem comportamentele ofensive. 

Morgan: Ar fi o continuare fireasca sa va pun, de exemplu, o Intrebare foarte 
importanta pentru orice politician... 

O’Donnell (intrerupand): Am vorbit deja despre tot In carte. 

O’Donnell a intrat deja in modul ofensiv. Intreruperea are scopul de a-l 
impiedica pe Morgan sa puna intrebarea direct. Acest comportament lipsit de 
politete constitute un atac la adresa lui Morgan si a strategiei sale pentru interviu, 
dar si la adresa procedeului pe care incearca sa-l aplice. Este evident ca O’Donnell 
se teme ca intrebarea lui Morgan o va prejudicia serios din punct de vedere politic. 
Drept urmare, incearca sa preia controlul interviului si sa-i transmita lui Morgan 
ca ea va dicta ce se discuta. 

Morgan: Ce ziceti de casatoria gay, de exemplu? 

O’Donnell: Am raspuns la asta In carte. Sunt aici pentru a vorbi despre... 

Morgan (intrerupand): Dumneavoastra sunteti aici pentru a va promova afurisita de 
carte, deci nu puteti continua sa repetati: „Totul este In carte“. Trebuie sa redati ceva 
din ea. 

O’Donnell: Sunt aici pentru a vorbi despre carte. 

Morgan: Da, vorbesc despre carte. Dumneavoastra continuati sa spuneti: „Totul este 
In carte“. Deci spuneti-mi ce este scris In carte. 

O’Donnell: De ce nu-mi puneti Intrebari despre ceea ce spun In capitolul numit 
„Seful nostru urmaritor“, unde-1 critic pe Barack Obama? De ce nu vorbim despre... 

Morgan: Deoarece In acest moment vreau sa stiu daca sustineti casatoria gay. 

O’Donnell: Dumneavoastra sunteti la limita bunului-simt, stiti? Este evident ca... 

Morgan: Serios? 

O’Donnell: Este evident ca vreau sa vorbesc despre aspectele pe care am ales sa le 
discut In carte. 

In acest punct al interviului O’Donnell l-a atacat direct pe Morgan acuzandu-l 
de „lipsa de bun-simt“. In acelasi timp, declaratia sa „sunt aici pentru a vorbi despre 
carte“ este flagrant contradictorie cu raspunsurile sale precedente, in care a refuzat 
sa vorbeasca despre aspecte pe care le mentioneaza afiin carte. In fata insistentei 
lui Morgan, care vrea sa discute despre casatoria gay, O’Donnell este constransa sa 



se intoarca si sa insiste sa se discute doar despre aspectele alese de ea. 

Morgan: Raspundeti la aceasta Intrebare In carte? 

O’Donnell: Vorbesc despre convingerile mele religioase, da, sigur. 

Morgan: Vorbiti despre casatoria gay In carte? 

O’Donnell: Ce relevanta are asta In acest moment? Exista un act legislativ? 

Morgan: Are relevanta, cu siguranta, dupa cum stiti, din cauza opiniilor lui Michele 
Bachmann si ale altora. E o tema politica foarte controversata. Sunt doar curios sa va 
cunosc opinia. Dumneavoastra continuati sa spuneti „este In carte". Deci nu inteleg 
cum de nu vreti sa o spuneti In interviu daca este si in carte. 

O’Donnell: Deoarece nu cred ca este relevant. Nu este un subiect de care am ales sa 
ma ocup, nu este ceva pentru care ma lupt in acest moment. Am facut-o deja in trecut. 

Ceea ce incerc sa fac in acest moment este sa promovez o carte care sper sa motiveze 
persoanele care apartin miscarii Tea Party- sa continue in aceasta directie pentru a 
readuce America la o a doua revolutie. Acesta este obiectivul meu, acesta este interesul 
meu in acest moment. 

Aid O’Donnell il ataca pe Morgan pundnd in discutie relevanta intrebarii sale si 
Inca o data nu reuseste sa raspunda. In mod clar ii este fried sa discute cu Morgan 
despre acest subiect. 

Morgan: Atunci sunteti de acord cu Michele Bachmann ca poate ar trebui sa 
reintroducem legea „nu intreba, nu spune“? 

O’Donnell (rd.de): Nu vreau sa vorbesc de politici. Nu sunt candidate la alegeri. 
intrebati-o pe Michele Bachmann ce crede. intrebati candidatii ce cred. 

Morgan: De ce va comportati atat de ciudat in legatura cu acest aspect? 

O’Donnell: Nu ma comport ciudat, Piers. Nu sunt candidat la alegeri, nu promovez o 
agenda legislative. Promovez politicile despre care vorbesc in carte, care sunt mai mult 
fiscale si constitutional. Din acest motiv am acceptat sa particip la emisiunea 
dumneavoastra. Despre aceasta vreau sa vorbesc. Nu eu ma comport ciudat, ci 
dumneavoastra depasiti limita bunului-simt. [Vezi capitolul 5] 

Morgan: Sunt uluit ca dumneavoastra credeti ca sunt prost crescut. Eu cred ca sunt 
galant si respectuos. Va pun doar intrebari bazate pe declara tiv e dumneavoastra 
publice si despre ceea ce ati scris in cartea dumneavoastra. Nu cred ca sunt nepoliticos 
punandu-va intrebari despre asta. 

O’Donnell: Bine, dar nu credeti, in calitate de moderator, ca, daca eu spun ca vreau 
sa discut despre un lucru, ar trebui sa vorbim despre acesta? 

Morgan: Nu, as spune ca nu. Dumneavoastra sunteti politician. 

O’Donnell: Da, de acord, sunt solicitata in mai multe parti. Am refuzat un alt 
interviu pentru a fi aici. 

Morgan: Unde plecati? Ne parasiti? 

O’Donnell: Pai, ar fi trebuit sa vorbesc la Clubul Femeilor Republicane la ora sase si 
am decis sa intarzii un pic acolo, dar nu pentru a suporta un moderator nepoliticos, ci 
pentru a vorbi despre cartea mea, pentru a vorbi despre aspectele pe care le-am pus in 
discutie in ea. Ati citit cartea? 

Morgan: Da, dar aceste aspecte sunt in cartea dumneavoastra, exact asta vreau sa 
spun. Vorbiti, intr-adevar, despre ele. 

O’Donnell: De acord. Am incheiat? Am terminat? 



O’Donnell tncheie interviul cu un atac dublu: tl respinge pe Morgan, intrucat 
este „un moderator nepoliticos“ si il pune in dificultate parasind pe neasteptate 
emisiunea. 

Comportamentul lui O’Donnell In acel interviu ilustreazS cum o persoanS 
care se simte incoltitS de un anumit sir de intrebSri se poate vedea constransS sS- 
1 atace pe cel care pune acele intrebari in asa fel incat sS-1 facS sS se retragS. in 
acest caz, O’Donnell pSrea cS se simte amenintatS de intrebSrile lui Morgan 
referitoare la cSsStoriile gay. Ce concluzii ar trebui sa tragem din intensitatea 
atacurilor sale ca rSspuns la acea amenintare? Probabil era convinsS ca a discuta 
cu Morgan despre opiniile proprii legate de acel aspect la o televiziune nationals 
ar fi prejudiciat-o politic si poate i-ar fi creat probleme chiar la nivel personal. 
Pentru ea, a rSspunde cu sinceritate la intrebarile lui Morgan nu era o optiune. 
Cand miza este mare si subiectul considers cS a rSmas fSrS alternativS, adeseori 
recurge la arma ofensivei. 


- Miscarea Tea Party — miscare politica americana cunoscuta pentru pozitia sa conservatoare si 
pentru influenta ei In cadrul Partidului Republican. (IV.f.) 




Capitolul 8 

Cum arata inselatoria 

f 

Cine are ochi de vazut si urechi de auzit ar putea sa se convinga ca niciun 
muritor nu este in masura sa tina un secret. 

Daca buzele sale sunt tacute, va vorbi cu varful degetelor: tradarea 
debordeaza din fiecare por de-al sau. 

SIGMUND FREUD 

Daca o imagine face cat o mie de cuvinte, directorul executiv al unei corporatii a 
scris o carte intreaga in decursul unei singure intalniri. Phil fusese desemnat sa-1 
intervieveze pe acest manager care lucra pentru o companie din Top 500 in 
cadrul unui contract cu guvernul. Din cauza naturii secrete a activitatii care 
trebuia desfasurata in cadrul contractului, investigatii preliminare fusesera 
facute asupra catorva dintre directorii executivi din companie, inclusiv asupra 
celui despre care vorbim: il vom numi Norman. Verificarea trecutului lui Norman 
a dezvaluit ca acesta avea o amanta din alta tara. Desi era casatorit, aspectul 
problematic nu era atat faptul ca Norman avea o relatie extraconjugala, ci faptul 
ca nu dezvaluise acest lucru. I s-a cerut sa precizeze toate contactele sale cu 
cetateni straini, iar el nu a facut-o. 

Norman era o aparitie formidabila, un tip masiv care jucase fotbal american 
in liceu. Cand intra, isi agata sacoul si se aseza cu o atitudine brusca. Phil ii 
explica de ce era acolo: ca sa vorbeasca cu el despre informatia ca ar avea o 
prietena in alta tara. Norman i-a raspuns: „OK“ si apoi isi descalta pantoful drept, 
isi ridica piciorul pe scaun si isi puse bratele in jurul genunchiului. Cand Phil il 
intreba in mod direct daca are o amanta din alta tara, Norman raspunse cu doua 
declaratii convingatoare: isi scoase pantoful stang, isi ridica piciorul pe scaun si 
isi cuprinse cu bratele ambii genunchi. Si acesta era Norman, tipul masiv cu 
cravata si camasa alba perfect scrobita, ghemuit intr-o pozitie fetala privindu-1 pe 
Phil pe deasupra genunchilor. 

Ce trebuia sa deduca Phil din aceasta atitudine? Cu siguranta, pentru a deveni 


un mare sef al unei firme atat de importante, Norman trebuia sa aiba un anumit 
nivel de inteligenta si sofisticare si totusi nu era deloc constient de 
comportamentul pe care-l afisa. Era ilustrarea clara a faptului ca nimeni nu poate 
sa se abtina de la a manifesta un comportament care poate fi evaluat. Sa mai 
spunem doar ca Phil intelese ca avea o problema si ca trebuia sa mai sondeze. 

In capitolul 2 am spus ca mare parte din comunicare este nonverbala. Mai 
mult decat atat, actele nonverbale reprezinta o majoritate covarsitoare. 
Rezultatele diferitelor studii difera, dar mare parte din cercetatori sunt de acord 
asupra faptului ca cel putin doua treimi din comunicarea noastra se realizeaza in 
mod nonverbal. In cazul in care consideram aceasta modalitate de comunicare in 
intregimea ei si o numim „limbajul trupului“, este important sa intelegem ca 
atitudinile nonverbale inselatoare pe care le examinam ca parte a modelului sunt 
doar un subset din acesta. Cu alte cuvinte, unele forme de limbaj corporal sunt 
considerabil mai revelatoare decat altele. 

Asa-numitii „experti“ ai limbajului trupului tind sa analizeze global 
comportamentele nonverbale. Va amintiti ce am spus despre evaluarea 
comportamentului global? Este mai bine sa o evitati pentru ca veti fi coplesiti de 
extrem de multe informatii si v-ati pune in pozitia de a ghici semnificatia si 
importanta cutarei posturi sau cutarui gest repetitiv. Trebuie sa eliminati din 
ecuatie speculatia si sa filtrati toate comportamentele globale care nu va ajuta sa 
identificati inselatoria. Deci va trebui sa va limitati analiza la acele 
comportamente care urmeaza imediat si direct stimulului, adica intrebarii 
voastre. 

Experienta ne-a permis sa identificam anumite comportamente ca potential 
inselatoare cand se prezinta in acest fel. Sa le examinam mai indeaproape. 

PAUZA SAU INTARZIEREA COMPORTAMENTALA. Puneti o intrebare unei 
persoane si initial nu veti obtine nicio reactie. Dupa o intarziere, persoana incepe 
sa raspunda. Cat trebuie sa dureze o intarziere pentru a fi semnificativa, pentru a 
putea fi considerate un indicator al falsitatii? Pai, depinde. 

Faceti un experiment cu un prieten. Intrebati-1: „Ce faceai acum sapte ani in 
aceeasi zi?“ El va face in mod invariabil o pauza inainte de a raspunde, deoarece 
nu este o intrebare care sa isi gaseasca in mod firesc un raspuns imediat — acesta 
trebuie sa se gandeasca si probabil tot nu va putea raspunde in mod precis. Acum 
intrebati-1: „Acum sapte ani la aceeasi data, ai jefuit o benzinarie?“ Daca prietenul 
vostru face o pauza inainte de a raspunde, probabil ar trebui sa va alegeti cu mai 
multa atentie prietenii. Mult mai probabil nu va exista nicio ezitare — prietenul 
vostru va raspunde imediat: „Nu!“ sau „Normal ca nu!“. Este un exercitiu foarte 
simplu, dar va ajuta sa intelegeti ca intarzierea trebuie sa fie evaluata in functie 
de adecvarea ei la context. 

0 a doua variabila de luat in considerare este daca intarzierea este potrivita 



pentru subiect. Pe parcursul unui interviu, de exemplu, va veti face o idee de cat 
timp trece, in medie, inainte ca subiectul sa raspunda la intrebarile voastre. Daca 
vreun raspuns nu se incadreaza in aceasta medie de timp, atunci este un indiciu 
ce trebuie sa ne ridice un semn de intrebare. 

NECONCORDANTA VERBALA/NONVERBALA. Creierul nostru este facut in 
asa fel meat intre comportamentele noastre verbale si nonverbale sa existe o 
corespondents. De aceea atunci cand apare o neconcordanta, o consideram un 
indicator de inselatorie. 

0 neconcordanta comuna la care trebuie sa fim atenti este atunci cand o 
persoana aproba din cap in timp ce spune „nu“ sau dezaproba cu capul in timp ce 
spune „da“. Ca exercitiu, daca incercati sa probati in mod voluntar aceasta 
neconcordanta raspunzand la o intrebare, veti descoperi ca trebuie sa va fortati 
miscarile. Si totusi e posibil ca o persoana care minte sa o faca fara ca macar sa se 
gandeasca. 

Totusi trebuie sa tinem cont de cateva conditionari asociate acestui indicator. 
In primul rand, acest indicator este aplicabil doar intr-un raspuns extins, nu intr- 
un raspuns de un singur cuvant sau constituit dintr-o propozitie scurta. Daca, de 
exemplu, o persoana aproba din cap scurt in timp ce spune „nu“, nu este vorba de 
o neconcordanta, ci de un gest de accentuare a raspunsului. in al doilea rand, este 
important sa tinem cont de faptul ca in anumite culturi a aproba din cap nu 
inseamna „da“ si a scutura din cap nu inseamna „nu“. Deci trebuie sa cunoastem 
modelele culturale ale subiectului care este interogat. 

ASCUNDEREA GURU SAU A OCHILOR. 0 persoana care minte adeseori isi 
ascunde ochii sau gura in timp ce este nesincera. Exista o tendinta naturala de a 
ascunde minciunile, deci daca o persoana isi pune o mana la gura in timp ce 
raspunde la o intrebare, acesta este un lucru cu o semnificatie clara. La fel, exista 
o tendinta naturala de a se proteja de reactia celor care sunt mintiti. Daca o 
persoana isi acopera ochii in timp ce raspunde la o intrebare, aceasta ar putea 
indica faptul ca, la nivel subconstient, nu suporta sa vada reactia la minciuna pe 
care o spune. Persoana poate sa se apere cu mana sau chiar sa inchida ochii. Nu 
ne referim la clipit, dar daca o persoana inchide ochii in timp ce raspunde la o 
intrebare care nu cere timp de gandire, consideram ca acesta e un mod de a-si 
ascunde ochii si deci un posibil indicator al inselaciunii. 

TUSITUL SAU iNGHITITUL IN SEC. Daca o persoana tuseste, isi drege glasul 
sau inghite in sec intr-un fel foarte evident inainte de a raspunde la o intrebare, 
aceasta indica o posibila problema. Daca o face dupa ce a raspuns, nu este un 
lucru care sa ne preocupe. Dar daca o face inainte de a raspunde, ar putea sa se 
intample cateva lucruri. Persoana ar putea pune in practica echivalentul 
nonverbal al lui „jur pe Dumnezeu...“, adica ar putea camufla minciuna in 



vesmantul pioseniei mainte sa ne-o prezinte. Sau, la nivel fiziologic, este posibil 
ca intrebarea sa-i fi provocat neliniste, ceea ce poate cauza neplacere sau 
uscaciune a gurii si a gatului. 

ATINGEREA FETEI. Cand priviti si ascultati (modul PA) o persoana, fiti atenti 
la mimica sa faciala sau la orice miscare din zona capului in timp ce va raspunde 
la intrebare. Adeseori persoana isi musca sau isi linge buzele sau se trage de buze 
sau urechi. Motivul este foarte simplu. Ati pus o intrebare, iar aceasta creste 
gradul de neliniste deoarece un raspuns sincer poate fi incriminatoriu. Acest 
lucru, la randul lui, face ca sistemul nervos autonom sa inceapa sa lucreze pentru 
disiparea nelinistii. Una dintre modalitatile prin care face acest lucru este de a 
intra in modalitatea de raspuns „lupta sau fugi“. Sangele din corpul persoanei 
este redirectionat in cantitate mai mare catre organele vitale si catre principalele 
grupe musculare in asa fel incat subiectul sa poata fugi din fata amenintarii sau 
sa poata lupta cu aceasta. De unde vine sangele? Vine din regiuni ale corpului 
bogate in sange si care pot temporar sa suporte o mai mica afluenta de sange — 
de obicei, zona fetei, a urechilor si a extremitatilor. Cand sangele se retrage cu 
rapiditate din aceste parti ale corpului, capilarele sunt iritate, ceea ce poate cauza 
o senzatie de frig sau de piscatura. Fara sa-si dea seama, subiectul isi atinge 
aceste parti ale corpului sau isi freaca mainile pentru a-si restabiliza circulatia. 
Iar voi ati descoperit indicatorul de falsitate. 

MISCARI ALE PUNCTELOR DE ANCORARE. Dincolo de aceste reactii 
fiziologice, corpul isi indeparteaza nelinistea si prin alte forme de activitate fizica, 
in special prin miscarile „punctelor de ancorare“. 

Punctele de ancorare ale unei persoane sunt acele parti ale corpului care 
ancoreaza subiectul intr-un punct sau intr-o anumita pozitie. Daca o persoana sta 
in picioare, principalele sale puncte de ancorare sunt picioarele. Punctele 
secundare de ancorare ar putea fi bratele daca le tine incrucisate in fata sau ar 
putea fi mainile daca sta cu ele in sold sau in buzunar. Nu ne preocupam de 
postura, analizam doar punctele de ancorare. 

Daca subiectul sta pe un scaun, punctele sale principale de ancorare sunt 
fesele, spatele si picioarele. Vom considera intotdeauna ambele picioare ca 
puncte de ancorare, chiar daca subiectul tine picioarele incrucisate si un picior 
este ridicat. De fapt, daca tot restul corpului este stapanit, acel picior ridicat ar 
putea fi punctul de ancorare cel mai probabil sa fie miscat in timp ce corpul 
incearca sa indeparteze nelinistea si asta deoarece este punctul de cea mai mica 
rezistenta. Puncte secundare de ancorare ar putea fi cotul sprijinit de bratul 
scaunului sau mainile tinute in poala. Tineti cont de faptul ca nu consideram 
fiecare miscare a unui punct de ancorare ca un indicator separat de falsitate. 
Deci, daca observati o miscare a punctelor de ancorare ca raspuns la intrebarea 



voastra, aceasta este socotita ca un singur indicator de falsitate, indiferent de 
numarul de puncte de ancorare care se misca. 

Merita sa spunem ca, atunci cand interogam pe cineva, ultimul loc unde am 
vrea sa-1 asezam este un scaun cu spatar rigid si patru picioare. Preferam sa-1 
asezam pe un scaun cu roti, care se misca si se invarte si care ar putea avea chiar 
si brate mobile. Acest tip de scaun ajuta la amplificarea miscarilor punctelor de 
ancorare, facandu-le si mai usor de detectat. 

GESTURI DE ARANJARE A HAINELOR/INFATISARIL 0 alta modalitate 
pentru a indeparta nelinistea sunt gesturile prin care ne aranjam pe noi insine 
sau mediul imediat inconjurator. Sa vedem cateva exemple. 

Colegul nostru Don Tennant povesteste ca 1-a intervievat pe managerul unei 
importante firme americane de software pe cand lucra la Hong Kong ca jurnalist 
specializat in probleme de tehnologie. Interviul s-a facut dimineata, in camerele 
prezidentiale ale hotelului Grand Hyatt din Hong Kong, unde statea managerul. 
Cand sosi Don, managerul veni sa deschida usa purtand un halat de baie demn de 
Hugh Hefner s si-1 invita sa ia loc in camera, langa un pian grandios. 

in acel moment al istoriei firmei, managerul era pe punctul de a lansa pe 
piata un dispozitiv hardware, o miscare curajoasa care a facut multa valva in 
sectorul tehnologie, dar pe care unii analisti o considerau teribil de imprudenta. 
Parea sa nu fie o sinergie reala intre activitatea bogata a firmei din sectorul 
software si o tentativa de a lansa pe piata un dispozitiv hardware, dar managerul 
era ferm convins ca a-si asuma acel rise s-ar fi dovedit una dintre deciziile cele 
mai bune pe care le-ar fi luat vreodata. 

Din cauza controverselor care inconjurau strategia cea noua, in timpul 
interviului de o ora, Don reveni de mai multe ori la subiectul dispozitivului 
hardware si de fiecare data managerul insista sa spuna ca produsul va avea un 
mare succes, crescand-i valoarea actiunilor. Totusi ceea ce era fascinant era ca, de 
fiecare data cand afirma ca dispozitivul va fi un succes, managerul apuca 
cordonul halatului si-1 strangea mai tare. Asa cum Don a precizat cu numeroase 
alte ocazii de atunci incoace, acest fapt nu era neaparat o problema, deoarece nu 
stia cu ce este imbracat managerul pe sub halat. Dar constanta gestului de 
aranjare a articolului de imbracaminte era uimitoare. 

in final s-a dovedit ca dispozitivul hardware a fost un esec colosal si ideea a 
fost abandonata. De atunci firma nu s-a mai aventurat niciodata in sectorul de 
hardware. 

intr-un context mai obisnuit, cand raspunde la o intrebare, un barbat care are 
ceva de ascuns ar putea sa-si aranjeze cravata, butonii de la camasa sau ochelarii. 
0 femeie care minte ar putea sa-si dea o suvita de par dupa ureche sau sa-si 
aranjeze fusta. Si reactia de transpiratie este un element indicator. Faptul ca o 
persoana poate sa transpire nu constituie o problema, dar a scoate batista pentru 



a-si sterge transpiratia de pe frunte (sau poate ca o face cu mana, fara batista) in 
timp ce raspunde la o intrebare este un lucru semnificativ. 

A face ordine in ambientul inconjurator este o alta forma de manifestare a 
gesturilor de aranjare a infatisarii. Voi puneti o intrebare si deodata subiectului i 
se pare ca telefonul nu este in pozitia buna, paharul cu apa este prea aproape sau 
creionul nu este unde ar trebui sa fie. La fel ca in cazul miscarii punctelor de 
ancorare, considerati toate gesturile de acest fel, care se manifesto in conjunctie 
cu raspunsul la o intrebare, ca un singur indicator de falsitate. 


- Hugh Hefner — (n. 1926) cunoscut om de afaceri american si fondator al revistei pentru adulti 
Playboy, el Insusi un playboy cunoscut. {N.t.) 



Capitolul 9 

Adevarul din minciuna: detectarea 
mesajelor involuntare 

Imi cer scuze ca te-am mintit. Promit ca nu te voi mai minti decat In 
chestiuni de acest fel. 

SPIRO T. AGNEW 

Pe 29 aprilie 2001, ziarul New York Times a publicat un articol de Alex Berenson 
despre Computer Associates, o foarte mare firma de software cu sediul in Long 
Island care era cunoscuta ca fiind nemiloasa cu toti cei care ar putea reprezenta 
concurenta si aproape la fel de dura cu angajatii si clientii. Articolul intitulat „0 
companie de software ramane fara trucuri; trecutul ar putea sa-i bantuie pe cei 
de la Computer Associates" dezvaluia ceea ce era, conform fostilor angajati, un 
plan sistematic si de lunga durata de a-si prezenta exagerat veniturile si profitul. 
Conform fostilor angajati, firma isi umfla veniturile cu ajutorul unei proceduri 
contabile care faceau ca vanzarile noilor produse sa apara mai consistente decat 
erau in realitate. Pe scurt, Computer Associates era acuzata de fals in 
contabilitate. 

Acuzatiile erau atat de grave, incat Sanjay Kumar 9 , managerul de la Computer 
Associates, a fost constrans sa apara la CNBC in aceeasi zi pentru a le dezminti. 
Intr-un interviu cu Bill Griffeth, de la CNBC, Kumar incepu prin a-i ataca pe cei de 
la New York Times ca au publicat articolul fara sa precizeze sursele sau sa citeze 
vreun analist de pe Wall Street. Apoi, Griffeth il intreba de acuzatia conform 
careia firma incerca sa ascunda o scadere a vanzarilor. Raspunzand, Kumar 
pronunta aceasta pastila de intelepciune: „Si apropo, noul plan de afaceri include 
doua lucruri: o noua modalitate de a vinde si o noua modalitate de a calcula 
veniturile". 

Mai departe in decursul interviului, Griffeth il intreba pe Kumar despre o 
chestiune ridicata de articolul din New York Times referitoare la confundarea 


veniturilor din mentenanta software-lui cu cele referitoare la noile afaceri de 
software. Kumar raspunse subliniind severitatea normelor contabile GAAP si 
apoi spuse: 

Si apropo, am explicat in detaliu in convorbirea noastra de azi dimineata (si exista 
informatii si pe site-ul nostru in aceasta privinta) cum se face ca cifrele referitoare la 
mentenanta sunt in limitele normale, dar la limita de jos, intr-adevar, ale oricarei firme 
de software. Si este un raspuns perfect plauzibil. Nu este necesar sa avem cifrele de la 
mentenanta la fel ca toti ceilalti, dar nu facem nimic gresit fundamental in afacerea 
noastra. 

Acum, sa facem un salt rapid pe 2 noiembrie 2006. In acea zi Kumar a fost 
condamnat la doisprezece ani de inchisoare pentru fals in contabilitate si un 
prejudiciu de 2,2 miliarde de dolari la Computer Associates, dupa ce si-a 
recunoscut vinovatia privind acuzatiile de frauda si obstructionare a justitiei. 
Astazi este prizonierul nr. 71321-053 in Institutia Federala de Corectie din 
Faierton, New Jersey. 

Daca citim cu atentie acel interviu din 2001 de la CNBC, putem intelege ca 
ziua judecatii fusese prevazuta inca de atunci. Am analizat toata transcrierea 
interviului si am gasit mai mult de treizeci de indicatori de inselatorie. Aici vrem 
sa ne concentram asupra fragmentelor de mai sus, deoarece sunt exemple 
uimitoare a ceea ce numim „mesaje involuntare“ sau intr-un fel mai pitoresc 
„adevar in minciuna“. 

Daca o persoana care minte este in dificultate deoarece i s-a pus o intrebare 
intr-o chestiune in care faptele nu sunt de partea sa, in mod clar nu poate 
raspunde invocand fapte. De aceea, in timp ce concepe un raspuns, ia constient 
decizia de a adopta o anumita linie de conduita. Poate va incerca sa-si convinga 
interogatorul de moralitatea proprie; poate va decide sa fie evaziva si va incerca 
sa evite intrebarea sau poate se va simti constransa sa-si asume o atitudine 
ofensiva pentru a-1 face pe interogator sa se retraga. Ceea ce nu-si da seama, cu 
toate acestea, este ca adeseori, fara ca macar sa-si dea seama, va spune lucruri 
despre care stie ca reprezinta adevarul. 

Cand Kumar a spus ca noul model de afaceri de la Computer Associates era „o 
noua modalitate de a vinde si o noua modalitate de a calcula veniturile“, fara sa 
vrea, a transmis un mesaj incriminator despre procedurile contabile ale 
companiei. La urma urmelor, ce inseamna un fals in contabilitate daca nu „o 
modalitate noua de a calcula veniturile“? In mod similar, pentru a intelege de ce i 
se parea ca raspunsul sau la intrebarea privind veniturile din mentenanta era 
perfect „plauzibil“, este suficient sa se ia in considerare definitia adjectivului 
„plauzibil“ — logic sau credibil in mod superficial sau aparent adevarat —, si asta 
pentru a surprinde mesajul involuntar ca obiectivul lui Kumar era sa spuna ceva 
credibil, din moment ce nu putea spune adevarul. Si apoi, pentru a-si desavarsi 
opera, a subliniat ca firma Computer Associates nu facea nimic „fundamental“ 



gresit. Ceea ce nu-si dadu el seama era ca a spus lumii ca exista, la un anumit 
nivel, ceva gresit in modul lui de a face afaceri. 

in fiecare din aceste doua cazuri, Kumar a facut eforturi sporite pentru a 
ascunde adevarul, dar a sfarsit prin a comunica faptul ca existau alte lucruri pe 
care ar fi putut sa le spuna pentru a fi sincer si ca nu avea de gand sa le 
dezvaluie. 

Zece ani mai tarziu, in toamna anului 2011, un alt om de afaceri avea 
probleme cu mass-media. De data asta era vorba de Herman Cain, fost 
restaurator care a intrat in cursa pentru alegerile interne pentru a fi numit 
candidatul republican la presedintia Statelor Unite. Tocmai cand parea ca 
Herman Cain a reusit sa scape de urmarile negative ale acuzatiilor facute de doua 
femei care sustineau ca fusesera hartuite sexual in anii nouazeci, cazu o stire- 
bomba. Pe 28 noiembrie, in timpul jurnalului de seara, o televiziune din Atlanta a 
transmis un interviu cu Ginger White, o femeie de afaceri din Atlanta care 
sustinea ca ea si Cain au avut o relatie intermitenta care a durat mai mult de 
treisprezece ani. 

in timpul zilei, televiziunea il informase pe Cain ca interviul urma sa fie 
difuzat in acea seara, iar Cain decise sa o ia inaintea subiectului aparand in 
emisiunea de la CNN The Situation Room with Wolf Blitzer cu doua ore inainte de 
respectivul jurnal pentru a nega acuzatia. in interviul cu Blitzer, Cain admise ca o 
cunostea pe White de treisprezece ani, dar sustinu ca fusese vorba doar de o 
prietenie si ca a ajutat-o financiar doar pentru ca era o prietena care se afla in 
dificultate. 

Cain a renuntat la cursa pentru presedintie pe 3 decembrie, la doar cinci zile 
dupa interviul cu Blitzer. Continua si azi sa sustina ca toate acuzatiile sunt false, 
asa cum a facut in timpul interviului cu Blitzer. Cain a insistat ca alegatiile lui 
White ar fi lipsite de fundament, asa cum a spus si despre acuzatiile de hartuire 
sexuala. De fapt, la momentul publicarii acestei carti, niciuna dintre alegatii nu s- 
a demonstrat a fi adevarata, deci analiza interviului pe care o vom face mai jos 
este doar o evaluare a comportamentului bazata pe aplicarea modelului nostru. 
lata deci un fragment din transcrierea interviului: 

Blitzer: Ce v-au spus [cei de la televiziunea din Atlanta]? 

Cain: Au spus doar, stiti dumneavoastra, au spus numele acelei persoane... 

Blitzer: Si dumneavoastra o cunoasteti pe acea femeie? 

Cain: Stiu cine este si mi-au spus care ar urma sa fie acuzatia. Dar cat timp povestea 
nu devine publica, nu pot raspunde la Intrebari. Cand aceasta se va Intampla, voi 
raspunde prin avocatul meu Lin Wood din Atlanta, Georgia. Am urmarit toate aceste 
zvonuri cu doua saptamani Inainte si s-au dovedit lipsite de fundament. De ce? 
Deoarece nu au reusit sa prezinte niciun document, nicio dovada, nimic care sa fie 
credibil. Deci vom raspunde acestor acuzatii cand vor fi facute publice. Dar la acest 
punct as vrea sa va spun doar un lucru. Nu am nimic de ascuns si ne vom ocupa de 



detalii cand le vom cunoaste. 

Ceva mai tarziu, pe parcursul aceluiasi interviu, Cain reafirma ca acuzatiile 
de hartuire sexuala erau lipsite de fundament: 

Blitzer: Dar asta... Dumneavoastra intelegeti, doua femei care v-au acuzat de 
hartuire sexuala si acum o a treia femeie care ar putea sa vina si sa spuna ca a avut o 
relatie cu dumneavoastra... 

Cain: Si amintiti-va ca primele doua erau lipsite de fundament, erau acuzatii false. 

Nu au putut demonstra acuzatiile si eu m-am adresat mass-mediei si publicului sa spun 
ceea ce stiu, sa povestesc faptele, iar lumea trebuie sa decida daca sa ma creada pe 
mine sau pe ele. Acelasi lucru este valabil pentru ceea ce, dupa cate se pare, va fi 
prezentat in cursul zilei de azi. 

Acum, sa examinam declarable principale. „Am urmarit toate aceste zvonuri 
cu doua saptamani inainte si s-au dovedit lipsite de fundament. De ce? Deoarece nu 
au reusit sa prezinte niciun document, nicio dovada, nimic care sa fie credibil“. Si 
mai departe: „Si amintiti-va ca primele doua erau lipsite de fundament, erau 
acuzatii false. Nu au putut demonstra acuzatiile“. 

Aplicand modelul, descoperim un mesaj involuntar in declaratia lui Cain: 
acuzatiile de hartuire sexuala erau „lipsite de fundament" si „false“ nu pentru ca 
Herman Cain nu a comis actul de hartuire sexuala, ci pentru ca acuzatorii sai nu 
au fost in masura sa le probeze. Este interesant ca tocmai in acel context Cain a 
adaugat: „Acelasi lucru este valabil pentru ceea ce, dupa cate se pare, va fi 
prezentat in cursul zilei de azi". 

Mai mult decat atat, intr-un alt moment al interviului, Cain a transmis un alt 
mesaj involuntar referitor la intrebarea daca el si White avusesera relatii 
sexuale. lata fragmentul: 

Blitzer: Si cand spuneti „prietena“ — acestea sunt intrebari stanjenitoare, dar va 
pun intrebarile pe care vi le vor pune si altii — vreti sa spuneti ca a fost vorba de o 
relatie sexuala? 

Cain: Nu, nu a fost. 

Blitzer: Nu a existat sex? 

Cain: Nu. 

Blitzer: Deloc? 

Cain: Nu. 

Blitzer: Si daca acea femeie spune ca a fost, sa intelegem ca minte? Asta este ceea ce 
dumneavoastra... 

Cain: Pai, Wolf, sa vedem care va fi povestea prezentata publicului. Nu vreau sa 
spun nimic precis legat de vreun lucru pana nu vom vedea care va fi povestea. 

Cand Cain a spus ca nu vrea „sa spuna nimic precis legat de vreun lucru pana 
nu vom vedea care va fi povestea", declaratia sa era una adevarata. Dar, conform 
modelului, mesajul involuntar era clar: daca White va spune ca au facut sex, el 
nu ar fi putut spune ca ea mintea. 



Asadar, cum va puteti antrena pentru a identifica aceste adevaruri din 
minciuna, aceasta involuntara emitere a mesajelor? Retineti ca, atunci cand aveti 
de-a face cu o situatie in care adevarul conteaza, sensul literal devine foarte 
important. Amintiti-va capitolul 2, cand am spus ca una dintre problemele 
comunicarii este ca atunci cand auzim un lucru ii dam propria interpretare si pe 
aceasta o folosim pentru a stabili masurile pe care le luam. Cand vorbiti cu cineva 
cu intentia de a obtine informatii adevarate, este fundamental sa prindeti exact 
nuanta a ceea ce spune persoana si sa luati in considerare ceea ce va este 
comunicat in mod literal. 

Acum cativa ani, am fost contactati de responsabilul de la departamentul de 
investigate al unei mari corporate, constituita ca o afacere de familie. Seful de la 
serviciul de securitate, un fost agent al FBI pe care-1 vom numi Steve, spuse ca 
societatea a primit un telefon din partea unui om care sustinea ca fusese abordat 
de niste raufacatori care-i cereau sa-i ajute sa-i rapeasca pe copiii familiei care 
conducea corporatia. 

Convorbirea i-a condus pe anchetatori la un barbat care traia in America de 
Sud — il vom numi Raul — si a fost transferata la Steve, care de-a lungul unei 
lungi conversatii telefonice cu Raul a pus toate intrebarile oportune pentru a 
obtine informatii pretioase legate de amenintare. Raul spuse ca este dispus sa 
furnizeze detalii ulterioare pe masura ce planul rapirii progresa si spre sfarsitul 
conversatiei ceru doua sute de dolari ca avans la costurile pentru expedierea 
imediata a unei inregistrari video cu probe ale unei discutii despre complot. La 
inceput, aceasta amenintare a fost tratata ca o chestiune serioasa, viabila si nu 
existau informatii utile pentru a o dezminti. 

Steve ne-a implicat in cercetari pentru a beneficia de opinia noastra vizavi de 
autenticitatea amenintarii. Am examinat transcrierile conversatiei telefonice 
intre Steve si Raul si am gasit un schimb de replici extrem de interesant. Steve era 
neobosit in a face presiuni asupra lui Raul pentru a obtine informatii despre 
complot si despre ceea ce raufacatorii i-au cerut sa faca. Raul parea agitat, dar a 
furnizat detalii ulterioare. 

— Asta-i tot? il intreba Steve. 

— Asculta, raspunse Raul. Ti-am spus mai multe lucruri decat mi-au spus ei 
mie. 

Acela a fost momentul de detectare a adevarului. La urma urmelor, cum era 
posibil? Mesajul involuntar comunicat de Raul cu acea afirmatie era: „Inventez 
totul pe masura ce vorbesc“. 

Steve a fost foarte bun in obtinerea informatiilor care ne trebuiau pentru a 
face analiza noastra. Am identificat un anumit numar de comportamente 
inselatoare si de mesaje involuntare si am reusit sa conchidem ca amenintarea 
era falsa. Cercetari ulterioare au aratat ca Raul facuse aceeasi tentativa de santaj 
si cu alte familii foarte bogate si ca urmare a acestor cercetari Raul a fost arestat. 



Acum este in inchisoare. 

Sigur ca mesajele involuntare sunt la fel de frecvent produse si in situatii care 
nu au nimic de-a face cu aspecte de incalcare a legii. Phil isi aminteste ca a 
condus un interviu preliminar pentru un client care dorea sa fie sigur ca o 
candidate este cu adevarat loiala si decisa sa se dedice firmei sale. Ultimul lucru 
pe care clientul il dorea era una dintre acele persoane care tree mereu de la un 
loc de munca la altul. intr-un punct al interviului, Phil o intreba pe candidate ce 
ar spune pentru a-1 convinge pe eventualul angajator ca ea este persoana 
potrivita pentru acel post. 

— I-as spune ca sunt foarte calificata si am capacitatile profesionale pe care le 
cauta, raspunse. Si ca imi va simti lipsa atunci cand voi pleca. 

Acel mesaj involuntar a fost suficient pentru Phil si pentru client. 

*** 

Acum sa vorbim un pic mai profund despre mesajele involuntare. 0 intrebare 
sigura care adeseori face sa iasa la suprafata mesajele involuntare este ceea ce 
noi definim ca „intrebarea despre pedeapsa". Intrebati-1 pe suspect: „Ce crezi ca 
ar trebui sa i se intample persoanei care a facut asta?“ 

Aceasta intrebare este adresata suspectilor in mod regulat in timpul 
interogatoriilor incepand inca din anii saptezeci si este probabil intrebarea cel 
mai putin inteleasa si mai gresit utilizata intre cele folosite in prezent de agentii 
fortelor de ordine. Daca interogati partea vinovata, ii cereti, in fapt, acelei 
persoane sa decida propria condamnare. Teoria spune ca vinovatul va propune, 
fireste, o pedeapsa usoara. Pe de alta parte, tot conform teoriei, o persoana 
nevinovata va propune o pedeapsa mai severa, in special pentru crimele cele mai 
oribile. 

Problema cu aceasta teorie este ca pentru anumite persoane este usor sa 
inteleaga scopul intrebarii, deci persoanele care mint vor da un raspuns care, in 
mod obisnuit, se asteapta de la o persoana sincera si nevinovata. Nu este ceva 
neobisnuit sa raspunda cu o pedeapsa dura si sa spuna ceva de genul: „Ar trebui 
sa fie inchis pe viata“. 

Amintiti-va, persoanele care mint sunt mereu in cautare de modalitati pentru 
a ne manipula perceptia si acesta este unul dintre motivele pentru care este 
fundamental sa ignorati adevarurile pe care le spun. Am lucrat cu zeci de agentii 
ale fortelor de ordine, asigurand consultants sau instruire, si este surprinzatoare 
freeventa cu care vedem detectivi si alti investigatori cu experienta care comit 
greseli derivate dintr-o analiza eronata a raspunsurilor la aceasta intrebare. 

A analiza un raspuns la intrebarea despre pedeapsa cere mare atentie. Sa 
ramanem deci cu totul impasibili in fata unui raspuns care pledeaza pentru o 
pedeapsa severa, deoarece acesta este un raspuns care poate veni in egala 
masura de la persoane sincere sau mincinoase. Pe de alta parte, experienta 



noastra ne-a demonstrat ca, daca un suspect sugereaza o pedeapsa anormal de 
indulgenta, aceasta ridica un semn de intrebare daca nu cumva avem de-a face 
cu o persoana care minte. Sa vedem cum se prezinta aceste aspecte teoretice In 
cateva cazuri reale. 

Odata Michael a interogat un tanar de douazeci de ani care in final a 
marturisit ca a avut contacte sexuale cu doua minore de doisprezece si respectiv 
treisprezece ani. lata un fragment din transcrierea acelui interogatoriu: 

Michael: Daca cineva ar face ceea ce vi se imputa dumneavoastra, ce credeti ca ar 
trebui sa i se Intample acelei persoane daca ar depinde de dumneavoastra? 

Suspectul: Trebuie sa ma gandesc la asta. Vreti sa spuneti ca ar fi acuzat de toate 
acuzatiile care mi se aduc mie, nu? Pai, vreau sa spun ca nu as vrea o pedeapsa cu 
Inchisoarea. Cred ca oricine merge la Inchisoare iese complet schimbat. Mmm, ar 
trebui sa fie... ar trebui sa fie... stiti dumneavoastra, sa urmeze vreun curs sau ceva de 
felul asta. Poate ca are probleme. Un psiho... Nu stiu... consiliere, poate? Poate sa-si 
ceara scuze, cu siguranta, daca este ceea ce se vrea de la el. Nu stiu, mmm, sau poate ar 
putea face ceva ce familia vrea si acea persoana ar trebui sa faca. 

Scuzele sunt o pedeapsa mult prea indulgenta, nu credeti? Dar intorcandu-ne 
la acele mesaje involuntare, urmariti aceasta declaratie: „Nu as vrea o pedeapsa 
cu inchisoarea^. Suspectul isi imagineaza ca-i spune lui Michael ca nu ar vrea o 
pedeapsa cu inchisoarea pentru responsabilul abuzurilor, oricare ar fi el, dar 
daca luam in sens literal ceea ce a spus, primim acest mesaj involuntar: „Eu am 
facut-o, dar nu vreau sa merg in inchisoare“. 

Apoi a existat un caz al unui infractor cu antecedente care conducea masina 
in Nevada intr-o zona rurala si a ramas fara benzina la kilometri distanta de cea 
mai apropiata statie de benzina. Dar nu departe era o ferma unde era parcata o 
camioneta si suspectul a luat-o si a mers la statia de benzina ca sa umple o 
canistra cu benzina. Proprietarul camionetei il vazu luand masina si chema 
politia. Suspectul a fost prins la benzinarie dupa ce a fost in prealabil somat cu 
arma de catre politistii de la circulate. 

UN PONT PENTRU PARINTI 

Cand erati copii si parintii vostri descopereau ca ati facut ceva ce nu ar fi trebuit sa 
faceti (daca reusiti sa va amintiti vreo situatie de acest fel, fireste), v-au cerut vreodata 
sa spuneti care ar trebui sa fie pedeapsa voastra? Acesta era probabil felul lor de a va 
face sa va ganditi cu adevarat la ceea ce facuserati si la consecintele actiunilor voastre. 
Poate ca voiau si sa va faca sa Intelegeti pozitia incomoda In care i-ati pus 
constrangandu-i sa va dea o pedeapsa. 

Daca Intre timp ati devenit la randul vostru parinti, poate ca ati pus aceeasi Intrebare 
unui copii al carui comportament cere o forma de disciplinare. Dar ce faceti Intr-o 
situatie In care nu sunteti siguri ca fiica voastra sau fiul vostru a gresit? Aceeasi 
Intrebare ar putea sa va ajute sa descoperiti vinovatia fiicei sau fiului? 

Sa presupunem ca va Intoarceti acasa de la serviciu si gasiti o pata de sue de struguri 
pe canapea. Aveti doi copii, si amandurora le place sucul de struguri si stiu amandoi 
prea bine ca nu au voie sa manance sau sa bea pe canapea. ii intrebati pe amandoi 



daca stiu cum de a ajuns acea pata acolo si amandoi insista ca nu au nici cea mai vaga 
idee, incercati sa vorbiti cu fiecare separat si intrebati-i pe amandoi ce pedeapsa ar 
trebui sa primeasca cel care a baut sue de struguri pe canapea. Ca de obicei, urmati 
regula ciorchinelui. Dar luati in considerare si indulgenta pedepsei sugerate. Daca 
Tommy spune: „Nu mai are voie la computer pentru o saptamana“ si Tommy spune: 

„Nu mai are voie sue de struguri pentru o saptamana“, probabil aveti mai mult de 
munca cu Tommy. De asemenea, aveti grija ca uneori vinovatul va evita sa raspunda la 
intrebarea referitoare la pedeapsa. Tommy ar putea sa nu spuna nimic sau ar putea sa 
murmure cu un glas stins: „Nu stiu“. 

Cand Michael il interoga, infractorul pretinse initial ca obtinuse permisiunea 
de la proprietarul camionetei si ca i-a dat bani pentru a-i imprumuta masina. 
Suspectul avea nevoie disperata ca autoritatile sa-1 creada. Antecedentele sale 
penale includeau viol, rapire, furturi de masini, insusire de bunuri furate, jaf si 
mai multe arestari pentru abuz de alcool si de droguri pentru care isi petrecuse 
cea mai mare parte din viata in inchisoare. Din cauza cazierului sau risca de la 
douazeci si cinci de ani pana la inchisoare pe viata pentru ca luase acea 
camioneta. lata cum a decurs etapa cu intrebarea despre pedeapsa: 

Michael: Ce credeti ca ar trebui sa i se intample cuiva care ia camioneta altcuiva 
fara a avea permisiunea acestuia? 

Suspectul: Depinde de antecedentele penale ale acelei persoane. 

Michael: Sa ne imaginam ca este cineva cu antecedentele tale penale. 

Suspectul: Pai, cu siguranta nu merita inchisoare pe viata, dar merita o pedeapsa. 

Este dificil sa spun care. Depinde de cum este in interior acea persoana, depinde ce se 
intampla, depinde de caracterul ei. Sincer, nu pot raspunde. 

Mesajul involuntar era clar: prin declaratia sa conform careia „cu siguranta 
nu merita inchisoare pe viata, dar merita o pedeapsa“, suspectul isi negocia 
propria condamnare. Cand a spus: „Sincer, nu pot raspunde“, fara sa-si dea seama 
i-a spus lui Michael ca nu putea raspunde cu sinceritate la acea intrebare 
deoarece s-ar fi condamnat pe sine insusi. in final marturisi ca luase camioneta 
fara permisiune. 

Un alt caz a avut ca protagonist un tata de douazeci si cinci de ani acuzat ca 1- 
ar fi molestat pe fiul lui de trei luni. Michael a interogat-o pe mama mai intai si a 
stabilit ca nu avea nimic de-a face cu leziunile copilului, care includeau coaste 
rupte, ficatul umflat si vanatai pe spate. Apoi il interoga pe tata, care la inceput 
nega ca i-ar fi provocat el ranile. Comportamentele sale inselatoare includeau 
miscari ale punctelor de ancorare si o neconcordanta verbal-nonverbal: dadea 
din cap afirmativ in timp ce nega orice implicare. Si apoi veni si intrebarea 
despre pedeapsa: 

Michael: Ce crezi ca ar trebui sa i se intample persoanei care a facut asta? 

Tatal (dupa ce a repetat intrebarea): Este un lucru foarte delicat. Acea persoana 
cu siguranta are nevoie de asistenta. Trebuie sa fie examinata. Chiar consider ca are 
nevoie de un ajutor serios. 



Dincolo de indulgenta anormala a pedepsei — acesta nu era cu siguranta 
raspunsul pe care un tata al unui copil ranit grav 1-ar fi dat daca altcineva i-ar fi 
provocat ranile —, aici remarcam Inca o data adevarul In minciuna: „Este un 
lucru foarte delicat“. Mesajul involuntar trimis lui Michael era: „Intrebarea este 
foarte delicata si imi produce disconfort deoarece eu sunt vinovatul“. in final 
fatal marturisi. Asa cum se intampla in multe dintre aceste tragedii, motivul a fost 
„frustrarea“. 


- Sanjay Kumar a fost numit managerul firmei In 2002 si doi ani mai tarziu Kumar era acuzat de 
fals in contabilitate; el a fost condamnat in 2006 la 12 ani de inchisoare si la 8 milioane de 
dolari amenda. (IV.f.) 



Capitolul 10 

Daca nu intrebati, nu descoperiti 

Toate adevarurile sunt usor de Inteles odata ce au fost decoperite; ideea 
este sa le descoperi. 

GALILEO GALILEI 

La ora 13:35 in ziua de luni 13 iunie 1994, detectivul Phil Vannatter de la Politia 
din Los Angeles deschise reportofonul. El si colegul sau, detectivul Tom Lange, se 
gaseau intr-o camera de interogatorii din Parker Center, la sediul central al 
Politiei din Los Angeles, cu un barbat de patruzeci si ceva de ani cu aspect obosit 
si tras la fata. Vannatter si Lange au fost insarcinati sa investigheze un caz de 
dubla omucidere care avusese loc cu o noapte inainte — injunghierea brutala, cu 
multiple lovituri, a lui Nicole Brown Simpson si a prietenului ei Ron Goldman. 
Barbatul care trebuia interogat era O.J. Simpson, fost erou in lumea sportului si 
devenit stea de cinema, a carui casatorie cu Nicole se terminase cu doi ani 
inainte. Vannatter incepu interogatoriul citindu-i lui Simpson drepturile 
Miranda 12 , iar Simpson accepta sa vorbeasca cu cei doi detectivi in absenta 
avocatului sau. 

Sa ne oprim aici. Sa ne imaginam ca acest caz v-a fost incredintat si ca trebuie 
sa-1 interogati pe Simpson. Aveti un avantaj pe care Vannatter si Lange nu il au — 
chiar daca nu din vina lor — si inca unul care s-ar fi putut dovedi o achizitie 
foarte valoroasa: aveti modelul nostru. Simpson este asezat pe un scaun rotativ 
care-i va amplifica comportamentele nonverbale si nu exista nimic care sa 
obtureze vederea corpului sau. Dar in timp ce deschideti reportofonul si va 
asezati la locul vostru, va amintiti un aspect important: modelul functioneaza asa 
cum trebuie atata timp cat intrebarile pe care le puneti sunt bune. 

FRAGMENTE DIN ADEVARATUL INTEROGATORIU AL LUI O.J. SIMPSON 

Interogatoriul lui Simpson, condus de detectivii Vannatter si Lange in dupa-amiaza zilei 
de 13 iunie 1994, a durat circa treizeci de minute. Detectivii au inceput prin a-l intreba pe 
Simpson despre relatia sa cu Nicole si dupa circa patru minute au inceput sa se 



concentreze asupra serii precedente. Acesta este un fragment din transcrierea 
interogatoriului, cam de pe la patru minute dupa inceperea lui. 

Lange: Phil, ce zici? Poate revenim la ce s-a intamplat ieri-seara. 

Vannatter: Da. Cand ati vazut-o ultima data pe Nicole? 

Simpson: Ieseam de la un spectacol de dans. Ea a plecat si eu am ramas sa vorbesc cu 
parintii ei. 

Vannatter: Unde era spectacolul de dans? 

Simpson: La Liceul Paul Revere. 

Vannatter: Si ati mers acolo pentru unul dintre copiii dumneavoastra? 

Simpson: Pentru fiica mea Sydney. 

Vannatter: Cat era ceasul? 

Simpson: S-a terminat pe la sase si jumatate, sapte fara un sfert, ceva de genul asta, 
cred, pe terenul de sport, chiar in acea zona. Si au plecat. 

Vannatter: Cine? 

Simpson: Ea si familia ei, mama si tatal ei, copiii mei... 

Asa cum puteti vedea, chiar daca Simpson era vinovat, nu si-a pierdut niciodata 
avantajul. Afost in masura sa se tina de scenariul pe care probabil si l-a pregatit pentru a 
raspunde la intrebarea despre cand a vazut-o pe Nicole ultima data, intrebare la care 
aproape cu siguranta se astepta. Pentru urmatoarele paisprezece minute Simpson a 
ramas la locul de comanda, raspunzand cu dezinvoltura la intrebarile despre masina pe 
care o conducea, despre prietena sa Paula Barbieri, despre calatoria sa nocturna la 
Chicago pentru un turneu de golf, despre taietura pe care o avea la mana, si la alte 
intrebari despre relatia sa cu Nicole, despre hainele pe care le purtase cu o noapte inainte 
si despre programul sau foarte incarcat. La putin dupa optsprezece minute de la 
inceputul inter ogator iului, Vannatter schimba brusc subiectul abatandu-se de la 
intrebarile privind programul lui Simpson: 

Vannatter: O.J., avem o problema. 

Simpson: M-hm. 

Vannatter: Am gasit niste pete de sange pe si in masina ta si am gasit sange in casa ta 
si asta cam e o problema. 

Simpson: Pai, prelevati-mi sange, testati-1. 

Lange: Pai, ne-ar placea sa o facem. Exista taietura pe care dumneavoastra o aveti la 
deget, despre care nu ati fost prea clar. Va amintiti daca aveati acea taietura la deget 
ultima data cand ati fost acasa la Nicole? 

Simpson [pauza]: Acum o saptamana? 

Lange: Da. 

Simpson: Nu, s-a intamplat ieri-seara. 

Lange: Bun, deci v-ati taiat ieri-seara? 

Vannatter: La un moment dat dupa recital? 



Simpson: La un moment dat In timp ce ma grabeam sa ies din casa. 

Vannatter: Aha, dupa recital? 

Simpson: Da. 

Vannatter: Ce credeti ca s-a Intamplat? Aveti vreo idee? 

Simpson: Nu am nicio idee, omule. Voi nu mi-ati spus nimic. Nu am nicio idee despre 
ceea ce s-a Intamplat. Cand ati spus, de asemenea... fiica mea mi-a spus ceva despre 
faptul ca ar putea fi implicat altcineva. Nu am absolut nicio idee despre ce s-a 
Intamplat. Nu stiu nici cum, nici de ce, nici ce. Vreau sa spun, voi nu mi-ati spus nimic. 

De fiecare data cand va Intreb, imi ziceti ca un pic mai incolo Imi veti spune. 

Vannatter: Pai, O.J., nici macar noi nu cunoastem Inca multe dintre raspunsurile la 
aceste intrebari. 

In loc sa inceapa interogatoriul cu intrebarea prezumtiva: „O.J., ce s-a intamplat acasa la 
Nicole ieri-seara?“, detectivii i-au dat lui Simpson optsprezece minute pentru a-si intari 
povestea si apoi au pus intrebarea-cheie sub forma de intrebare de opinie: „Ce credeti ca 
s-a intamplat? Aveti vreo idee?“ Simpson era in afara pericolului — dupa cum formulase 
Vannatter intrebarea, presupunerea era ca Simpson nufusese acasa la Nicole cu o seara 
inainte si ca deci era lasat sa speculeze asupra a ceea ce se intamplase. Aceasta afacut ca 
Simpson sa spuna cu foarte mare usurinta: „Nu am nicio idee“. Dupa aceste intrebari, 
detectivii au fost si mai tare in dezavantaj. Ultimele douasprezece minute ale 
interogatoriului nu au dus la prea multe. Ar fi putut duce intrebarea potrivita la o 
marturisire inca din acea prima zi de investigatii? Nu vom sti niciodata. Dar stim ce se 
intampla cand sunt puse intrebarile gresite. 

Stiti ca este esential sa puneti Intrebarile potrivite si stiti ca acest 
interogatoriu are o importanta vitala. Nu este vorba doar despre faptul ca 
Simpson este fostul sot si ca in timpul casatoriei fusesera raportate incidente de 
violenta casnica. In acea dimineata ati declarat casa lui Simpson scena crimei si 
ati obtinut un mandat de perchezitie dupa ce ati gasit ceva ce parea o pata de 
sange in masina sa Ford Bronco. Iar Simpson avea la mana o rana suspecta. 

Astfel, cand incepeti interogatoriul, lucrul cel mai important pe care vreti sa-1 
aflati este daca Simpson a comis crimele. Dar daca il veti intreba direct, ati putea 
avea o problema. Daca O.J. este asasinul, stie ca intr-o forma sau alta ii va fi pusa 
acea intrebare. Daca a decis sa minta, ii este de ajuns sa pronunte un singur 
cuvant pentru a-si atinge scopul: „Nu“. Este in avantaj. 

Pentru a preveni asta, trebuie sa va concentrati asupra intrebarilor pentru 
care e mai putin probabil ca Simpson sa fie pregatit si care cel mai probabil il vor 
constrange sa va dea informatiile dorite sau, daca nu veti reusi acest lucru, macar 
sa il faceti sa manifeste un comportament pe care sa il puteti decoda. Iesiti un pic 
din starea de detectiv si vedeti care ar fi starea voastra mentala daca ati fi vinovat 
ca Simpson. Ati fi intr-o situatie de cosmar. Ati facut un lucru oribil cu o noapte 
inainte si nici macar nu sunteti siguri de ce ati facut-o. Pur si simplu v-ati pierdut 
controlul, pentru cateva momente ireale ati luat-o razna, iar acum sunteti foarte 
speriat. In acest moment unica voastra strategic este sa incercati sa intelegeti cum 



se va desfasura acest proces legal de interogare si sa incercati sa fiti cu un pas 
mainte. Ati fost chemat la sediul central al Departamentului de Politie din Los 
Angeles pentru a fi interogat si stiti ca sunteti un potential suspect din cauza unor 
probleme pe care dumneavoastra le-ati avut cu Nicole in decursul anilor. Stiti ca 
va vor intreba daca ati facut-o dumneavoastra si stiti ca veti raspunde: „Nu“. 
Astfel merged la Parker Center si detectivii va due intr-o camera pentru 
interogatorii si va citesc drepturile Miranda. Acum, imaginati-va ca interogatoriul 
incepe cam asa. 

„O.J., mainte de toate, multumim mult ca ati venit. Va apreciem 
disponibilitatea. Stim ca sunteti foarte preocupat pentru copiii dumneavoastra si 
ca de-abia asteptati sa va intoarceti la ei sa va asigurati ca sunt bine. Deci, chiar 
daca sunt multe lucruri despre care vrem sa vorbim, ne vom limita la chestiunile 
importante. O.J., cred ca lucrul cel mai important pe care vrem sa il aflam este: 
«Ce s-a intamplat in casa lui Nicole noaptea trecuta?».“ 

Tacere. Trebuie sa reflectati asupra intrebarii puse de politisti. Ceea ce va 
determina sa reflectati, dincolo de faptul ca nu va asteptati la asa ceva, este tipul 
de intrebare care v-a fost pusa. „Ce s-a intamplat in casa lui Nicole noaptea 
trecuta?“ este o intrebare prezumtiva, adica o intrebare care presupune ceva legat 
de subiectul in discutie. In acest caz „ce s-a intamplat in casa lui Nicole noaptea 
trecuta?“ presupune ca exista posibilitatea ca Simpson sa fi fost acasa la Nicole si 
sa aiba informatii pe care nu le-a spus. 

Este important sa distingem intre o intrebare prezumtiva si una aluziva. 0 
intrebare aluziva pune cuvintele in gura interogatului sau il conduce spre 
raspuns. „Aseara ati fost la casa lui Nicole, nu-i asa?“ 

Pentru a intelege cum se face ca intrebarile prezumtive sunt atat de eficace, 
iesiti din pielea lui Simpson cel vinovat si intrati in pielea lui Simpson cel 
nevinovat. Daca ati fi nevinovat si v-ar fi fost pusa aceeasi intrebare, ati fi stiut 
imediat raspunsul — nu ar fi trebuit sa ezitati. Ati putea spune ceva de genul: 
„Tot ceea ce stiu este ca a fost ucisa“. 

Dar daca intrati in pielea lui Simpson cel vinovat, trebuie sa reflectati asupra 
acestei intrebari. Acum trebuie sa tineti cont de ceea ce ar putea sti detectivii si sa 
stabiliti impactul acestui lucru asupra strategiei voastre. 

Aveti nevoie de ceva timp, deci este probabil ca veti face o pauza si veti 
incerca sa castigati un pic de timp pentru a formula raspunsul. 

— Ce s-a intamplat la casa Nicolei ieri-noapte? Ma intrebati ce s-a intamplat? 
Cum as putea sti ce s-a intamplat? Nu eram acolo ieri-noapte! 

Este momentul sa reintrati in pielea voastra de detectiv. in acest moment, 
Simpson probabil considera ca strategia sa este infailibila. Deci care ar trebui sa 
fie urmatoarea dumneavoastra intrebare? S-ar putea sa fiti instinctual tentat sa 
intrebati: „Unde erati ieri-noapte?“ Dar aceasta prezinta o problema potentials si 
este aceeasi problema pe care ar fi prezentat-o si intrebarea: „Ati fost 



dumneavoastra?". Aproape cu siguranta Simpson o anticipeaza si are un raspuns 
pregatit. Dandu-i posibilitatea de a oferi acel raspuns ii veti permite sa-si urmeze 
strategia, ceea ce va face si mai dificila munca voastra. Presupuneti, in schimb, ca 
dupa ce Simpson a dat un raspuns inselator la intrebarea dumneavoastra despre 
ceea ce s-a intamplat acasa la Nicole noaptea trecuta, urmatoarea voastra 
intrebare suna cam asa: „Bine, o.J., inteleg. Lasati-ma sa va explic ca acesta este 
un caz foarte important, avand in vedere cine sunteti dumneavoastra. Stiu ca 
dumneavoastra doriti o implicare maxima din partea noastra si va asigur ca 
facem tot posibilul, folosim orice resursa disponibila. De fapt, in timp ce noi 
vorbim agentii nostri cerceteaza cartierul lui Nicole, incercand sa descopere ce s- 
a intamplat. O.J., exista vreun motiv pentru care vreun vecin ar putea sa ne spuna 
ca v-a vazut in cartier noaptea trecuta?.“ 

Din nou, tacere. Ati pus o intrebare care, la fel ca precedenta, il forteaza pe 
Simpson sa reflecteze. De aceasta data intrebarea voastra este ceea ce definim o 
intrebare-momeala. 0 intrebare-momeala este o intrebare ipotetica ce 
functioneaza pe baza unui principiu psihologic numit „virus mental“. Probabil vi 
s-a intamplat deja sa experimental cum functioneaza un virus mental. 

Imaginati-va ca sositi la serviciu luni dimineata si un coleg va intampina 
spunandu-va: „Sefa vrea sa te vada in biroul ei imediat“. Voi intrebati ce vrea si 
colegul vostru va raspunde: „Nu stiu, dar a spus «imediat»“. Cum reactionati? Va 
simtiti surescitati deoarece credeti ca in sfarsit azi vi se va aduce la cunostinta 
cresterea de salariu pe care o asteptati de mult timp? Probabil ca nu. Este mult 
mai probabil ca veti incepe sa va intrebati daca exista vreo problema si care ar 
putea fi aceasta. Virusul incepe sa se raspandeasca. Mintea voastra se angajeaza 
intr-o cursa prin care incepeti sa va imaginati diferite scenarii, incercati sa 
intelegeti care ar putea fi problemele si cum ar trebui sa raspundeti la fiecare 
dintre ele. incepeti sa luati in considerare consecintele fiecarei situatii. Si inainte 
sa va dati seama, virusul v-a invaluit. 

OFERITI UN STIMUL CLAR 

Amintiti-va, modelul functioneaza doar daca In timp ce il folositi puneti intrebarile 
potrivite. Din moment ce comportamentul pe care-l studiati este rezultatul direct al 
unui stimul — intrebarea voastra —, rezulta ca modalitatea in care oferiti stimulul este 
fundamentals pentru acuratetea si utilitatea analizei voastre. lata patru recomandari 
de tinut minte cand va formulati intrebarea, in asa fel incat sa fie cat mai clara cu 
putinta: 

Exprimati-va simplu. Cand este posibil, faceti ca intrebarea voastra sa fie scurta. Asa 
cum am spus in capitolul 3, este posibil ca individul pe care-1 interogati sa gandeasca de 
zece ori mai repede decat vorbiti voi. Deci daca puneti o intrebare lunga, extinsa si 
incoerenta, i-ati usurat munca daca planul lui este sa evite sa raspunda sau sa va dea 
un raspuns derutant. 

Fiti simplisti. Unele persoane incearca sa demonstreze ca sunt inteligente prin fraze 
cu structuri complexe si vocabular cult. Asigurati-va ca nu cadeti in aceasta capcana — 



daca subiectul nu intelege pe deplin Intrebarea voastra, raspunsul sau va fi mai putin 
semnificativ din punct de vedere comportamental. Dincolo de asta, ati putea observa 
un comportament pe care 1-ati putea considera mincinos cand, de fapt, acel 
comportament al sau este doar un semn de confuzie. 

Evitati ambiguitatea. Daca intrebarea voastra este ambigua, nu puteti sti cum o va 
intelege persoana. Daca observati un comportament inselator, nu veti sti la ce 
reactioneaza persoana. Ar putea fi vorba de ceva important pentru dumneavoastra sau 
de un lucru fundamental irelevant. 

Fiti deschisi. Cu cat sunteti mai sinceri, cu atat persoana se va increde mai mult in voi, 
ceea ce va spori sansele de cooperare. Fireste ca vor fi anumite situatii in care va exista 
o lipsa de incredere inerenta. Va putem asigura ca in lunga noastra cariera ca 
examinatori la poligraf, nu a existat niciodata vreo persoana care sa intre in camera de 
interogare si sa ne spuna ca este fericita si incitata ca este supusa examinarii la 
poligraf. Maximul pe care-l puteam spera era ca la un moment dat subiectul sa spuna 
ceva de tipul: „Pentru un examinator la poligraf, nu sunteti chiar atat de rau“. A da 
impresia ca sunteti onesti si directi ajuta mult in a ajunge la o astfel de apreciere. 

Adeseori persoanele iau decizii pe baza acestei gandiri virale, iar intrebarile- 
momeala profita de acest fapt formuland o intrebare ipotetica. 0 fraza foarte 
eficienta este: „Exista vreun motiv pentru care...?“. Tineti cont ca, In general, cu 
cat limbajul vostru este mai laconic, cu atat mai eficace este virusul mental — 
cand deveniti mai expliciti, persoana are oportunitati mai mari sa evalueze 
intrebarea. Daca 1-ati intreba pe Simpson daca exista vreun motiv pentru care 
vecinul ar putea spune ca 1-a vazut acolo, i-ati da o oportunitate sa se apere. Ar 
putea de exemplu sa stie ca vecinul este plecat si deci ar raspunde imediat: „Nu“. 
Asadar, cu cat veti fi mai generali, cu atat va fi mai bine. 

Acum, este important sa distingem intre o momeala si un bluf, o cacealma. 
Contrar a ceea ce vedem adeseori in filme, blufurile functioneaza foarte rar. 

Puneti-va in pielea detectivului si imaginati-va ca-i spuneti lui Simpson: 
„Exista cineva care sustine ca v-a vazut in cartierul lui Nicole ieri-seara“. O.J. ar 
putea sti sau ar putea sa suspecteze ca blufati si deci va raspunde la intrebare: 
„Cine?“ Iar cand voi va veti arata sovaitori sau veti refuza sa-i dati acea 
informatie, veti deveni inamicul. in loc sa-i obtineti cooperarea, ati largit distanta 
dintre interesele voastre si ale sale. Cand in schimb folositi o intrebare-momeala, 
sunteti pe teren solid. 

Daca Simpson este vinovat, care ar putea fi raspunsul sau la intrebarea: 
„Exista vreun motiv pentru care vreunul dintre vecini ar putea sa ne spuna ca v-a 
vazut acolo ieri-seara?“ Simpson ar putea gandi ca este in interesul sau sa creeze 
acea posibilitate si deci ar putea sa ne spuna ceva de genul: „Cateodata tree pe 
acolo si cateodata ma opresc pentru a vedea ce mai fac copiii si acum daca stau sa 
ma gandesc, ieri-seara am trecut pe acolo, dar luminile erau stinse, de aceea nu 
m-am oprit“. Daca va da un astfel de raspuns, i-ati pus doua intrebari si sunteti 
deja aproape siguri ca nu spune adevarul — 1-ati si localizat aproape de scena 



crimei. Nu sunteti intr-o situatie de avantaj absolut, deoarece inca nu a 
marturisit. Dar faceti progrese. 

Frumusetea intrebarilor prezumtive si a intrebarilor-momeala este ca nu sunt 
in niciun fel contrare faptelor situatiei. Sunt corecte, deoarece persoana care nu 
minte poate sa raspunda fara sa le analizeze. Daca Simpson nu ar fi fost acolo, nu 
ar fi trebuit sa faca altceva decat sa spuna: „Nu“. 

intrebarile prezumtive si intrebarile-momeala au cateva lucruri in comun, in 
afara de faptul de a fi extrem de eficace. In primul rand, au o perioada de 
aplicabilitate limitata in procesul de culegere de informatii. Daca exagerati in a le 
folosi, subiectul isi va da seama de ceea ce faceti. Aceasta il va face sa fie defensiv 
si il va determina sa va considere un adversar care incearca sa-1 pacaleasca sau 
sa-1 induca in eroare in vreun fel sau altul. Am vazut ca, in general, intrebarile 
prezumtive si cele momeala ar trebui sa fie folosite nu mai mult de doua sau trei 
ori fiecare in decursul unei interactiuni de o ora. 

In al doilea rand, chiar daca toate intrebarile ar trebui sa fie puse in modul 
cel mai neutru posibil, neutralitatea este foarte importanta mai ales atunci cand 
se pun intrebari prezumtive si momeala — subiectul trebuie sa simta ca nu aveti 
idei preconcepute despre cum va raspunde la fiecare intrebare. Aceasta 
neutralitate este comunicata de cuvintele pe care le folositi pentru a formula o 
intrebare si din tonalitatea sau atitudinea pe care o degajati. intrebarea trebuie 
sa fie pusa intr-o maniera plata, fara accente si sublinieri. 

Exista si un alt motiv pentru care neutralitatea este foarte importanta. 
Trebuie sa va asigurati ca, daca raspunsul este inselator, comportamentul 
inselator este legat de intrebarea voastra si nu de modul in care ati pus-o. Daca 
subiectul a decis sa fie nesincer, comportamentul inselator tinde sa fie amplificat 
in raspunsurile la intrebarile prezumtive si cele momeala. In plus, aceste 
intrebari tind sa determine subiectul sa-si schimbe strategia si poate sa va dea 
cateva informatii. Strategia originara ar fi putut fi aceea de a spune: „Nu, nu am 
facut-o eu si nu stiu nimic“. Acum, ca raspuns la intrebarea despre ce s-a 
intamplat la casa lui Nicole noaptea trecuta, Simpson ar putea continua sa sustina 
ca nu a facut-o el, dar s-ar putea decide sa spuna ceva in asa fel incat sa para mai 
colaborativ. Daca subiectul decide sa adopte un comportament prin care spune 
ceva mai mult, veti avea posibilitatea de a obtine si mai multe informatii. 

..CE ALTCEVA?“ 

intrebarea poate cea mai importanta in procesul de culegere a informatiilor este 
simpla intrebare: „Ce altceva?" Aceste doua cuvinte ii comunica subiectului pe care-1 
interogati ca a fi selectiv cu informatiile pe care vi le ofera nu va fi o treaba usoara. in 
plus ele constituie un exemplu perfect pentru a intelege cat de importante sunt 
intrebarile de continuare. Un alt exemplu optim este sa cereti o clarificare. Daca 
persoana spune ceva ce nu intelegeti, nu treceti la urmatoarea intrebare fara sa 
clarificati situatia. Ar putea fi vorba de un lucru simplu precum un acronim pe care nu 



il cunoasteti. Daca nu stiti ceva, intrebati, deoarece s-ar putea sa nu mai aveti ocazia de 
a o face mai tarziu. 

Capacitatea de a Intelege cand si cum sa continui o intrebare poate determina succesul 
sau esecul unui interogatoriu. lata unele tipuri de intrebari de continuare pe care 
trebuie sa le aveti mereu in arsenalul de interogare: 

Evaluarea 

Folosita pentru a testa informatiile pe care subiectul le-a dat. 

„De ce spuneti asta?“ 

„Cum stiti ca este adevarat?" 

„Pe ce va bazati acea informatie?“ 

Explorarea 

Folosita pentru a obtine informatii suplimentare. 

„Ce altceva?“ 

„Spuneti-mi mai multe.“ 

„Nu inteleg." 

Clarificarea 

Folosita pentru a va asigura ca ati inteles perfect ceea ce a spus subiectul. 

„La care Sam va referiti?“ 

„Repetati la ce ora ati plecat. “ 

„Este posibil sa fl stat acolo mai mult?“ 

Pentru a va forma o idee despre cat sunt de eficiente intrebarile prezumtive, 
va vom prezenta momentul pe care Phil si-1 aminteste pana-n ziua de azi — 
situatia in care a folosit si el o astfel de intrebare. A fost in timpul primului 
interviu de selectare pe care 1-a condus: subiectul era un asistent medical pe care- 
1 vom numi Tom, care fusese dat afara de la ultimul job la un spital din cauza 
suspiciunii ca ar fi furat substante controlate. De la etajul unde lucra Tom au 
disparut in mod repetat medicamente si aceasta a declansat o ancheta care 1-a 
indicat pe Tom ca fiind cel mai probabil vinovat. Pe parcursul anchetei, Tom a 
negat orice implicare si acum dorea sa se angajeze intr-un alt spital. Trecutul si 
comportamentul lui Tom 1-au facut pe Phil sa suspecteze ca el nu fusese sincer in 
timpul anchetei, astfel meat decise sa inceapa interviul nu intrebandu-1 pe Tom 
daca furase vreunul dintre medicamentele disparute, ci punandu-i o intrebare 
prezumtiva: „Dintre toate medicamentele disparute, cate le-ati luat 
dumneavoastra?“ 

A urmat o pauza lunga — in mod evident Tom analiza intrebarea. Probabil ca 
se intreba: „Ce au descoperit si ce stie acest tip?“ In final nu a fost nevoie sa il mai 
intrebe nimic. Phil a stat doar si a asteptat rabdator pana cand Tom, intr-un 
tarziu, a decis sa marturiseasca ca el furase majoritatea medicamentelor. 

Lucrul cel mai important pe care Phil 1-a obtinut de la acea intalnire a fost 
senzatia ca ceea ce a contribuit mai mult la eficacitatea intrebarii prezumtive era 



faptul ca o pusese intr-o tonalitate foarte masurata si realista. Drept urmare, Tom 
nu a fost ofensat — nu a existat niciun resentiment. Am observat ca, daca 
subiectii care mint manifests manie sau indignare in fata unei intrebari 
prezumtive, in general este vorba doar de o strategie pentru a-1 face pe 
interogator sa inceteze. Persoanele sincere in general nu se simt ofensate, 
deoarece isi dau seama ca doar va faceti datoria. Deci nu trebuie sa ezitati sa 
puneti aceste intrebari cat timp o faceti in mod calm si neutru. 

Si daca Tom nu ar fi marturisit? Urmatoarea intrebare a lui Phil ar fi fost una 
de momeala: „Exista vreun motiv pentru care ar putea sa apara vreo noua 
informatie legata de implicarea ta in cazul medicamentelor disparute si asta dupa 
ce ai parasit postul tau?“ Probabil aceasta strategie ar fi scos la lumina strategia 
lui Tom. Daca raspunsul sau la intrebarea prezumtiva ar fi fost ceva de genul: 
„Asa cum le-am spus anchetatorilor, nu am avut nimic de-a face cu aceasta 
treaba“, Phil ar fi inteles ca strategia lui Tom era sa se tina de versiunea folosita 
in timpul anchetei initiale. Unul dintre obiectivele intrebarii-momeala ar fi fost 
acela de a-1 face sa-si schimbe strategia. 

TIPURI DE INTREBARI 

Deschisa 

Furnizeaza baza pentru o discutie sau exploreaza o chestiune. 

„Spuneti-mi ce atifacut ieri dupa ce ad sosit la birou.“ 

inchisa 

Sondeaza fapte specifice. 

„V-ati logat la computerul lui Shelly ieri?“ 

Prezumtiva 

Presupune ca ceva este de la sine Inteles. 

„La ce computer e din retea v-ati mai logat in afar a de al dumneavoastra?“ 

Momeala 

Stabilesc o situatie ipotetica pentru a elibera un „virus mental". 

„Daca i-am intreba pe colegii dumneavoastra, exista vreun motiv pentru care vreunul 

dintre ei ar spune ca v-a vazut ieri in fata computerului lui Shelly ?“ 

Opinie 

Ajuta la determinarea sentimentelor unei persoane despre o anumita chestiune. 

„Ce credeti despre nolle controale interne pe care societatea le-afacut?“ 

inglobanta 

Descopera minciunile prin omisiune si servesc ca plasa de siguranta. 

„Exista ceva ce nu v-am intrebat si despre care credeti ca ar trebui sa sdu?“ 

Exista multe tipuri diferite de intrebari pe care le avem la dispozitie, dar aici 
ne vom concentra asupra celor mai eficiente in scopul utilizarii modelului. Dupa 
ce am vorbit de intrebarile prezumtive si cele de momeala, acum sa examinam 



alte tipuri de intrebari. 

Adeseori auzim ca se spune ca intrebarile cele mai bune de pus sunt 
intrebarile deschise si ca cele mai rele sunt intrebarile inchise. Motivul pentru care 
ni se spune asa ceva este ca intrebarile deschise ne permit sa culegem un flux de 
informatii constant, in timp ce intrebarile inchise limiteaza fluxul la o singura 
picatura de informatie. Dar acest lucru implied neaparat ca intrebarile deschise 
sa fie in mod automat cele mai bune? 

Imaginati-va ca am pune niste bani intr-un plic si v-am spune ca puteti avea 
acei bani daca veti reusi sa stabiliti suma punand toate intrebarile pe care le 
vreti. Singura conditie este ca puteti pune doar intrebari deschise; nu sunt admise 
intrebari inchise deloc. Veti decoperi ca puteti pune o infinitate de intrebari 
deschise, dar in final va veti da batuti. 

Este cert ca nu exista un tip de intrebare neaparat mai bun decat altele — 
totul depinde de situatie si de informatiile pe care vreti sa le obtineti. intrebarile 
deschise sunt cele mai utile cand avem nevoie sa strangem informatii care vor fi 
folosite ca baza pentru discutie. Si pentru a fi mai eficiente, se cere un pas 
urmator. 


intrebAri de evitat 

Negative 

A pune o Intrebare negativa li comunica persoanei disponibilitatea voastra de a 
accepta un „nu“ si poate chiar de a-1 astepta. 

„Dumneavoastra nu cunoasteti parola lui Shelly, adevarat?“ 

Compuse 

Daca Intrebarea dumneavoastra are mai multe parti, de cele mai multe ori nu puteti fi 
siguri care parte a Intrebarii a declansat comportamentul Inselator. in plus, Intrebarile 
compuse ii dau subiectului oportunitatea de a raspunde doar la o parte din ele, deci va 
trebui sa fiti atenti sa evitati ca vreuna din intrebarile voastre sa nu primeasca 
raspuns. Aceasta poate fi dificil daca subiectul raspunde exhaustiv doar la o parte din 
intrebare. 

„La ce ora ati ajuns ieri si cat timp ati ramas acolo?“ 

Vagi 

0 intrebare vaga acorda o libertate excesiva in raspuns. Persoana poate raspunde ceea 
ce vrea pentru a evita sa va fie de ajutor. 

„Puteti sa-mi spuneti unele din gandurile voastre despre ceea ce se intampla?“ 

Sa ne imaginam ca sunteti agenti de politie si ca sunteti chemati la locul unui 
accident de masina. Sositi la locul faptei si vedeti ca doua masini s-au ciocnit intr- 
o intersectie — una ii apartine lui Dan si cealalta Danei. Dan si Dana discuta in 
mod aprins. ii separati si o luati deoparte mai intai pe Dana. Va sunt necesare 
unele informatii fundamental cu care sa lucrati, deci va trebui sa folositi 
intrebari deschise. Prima voastra intrebare ar putea fi: „Ce s-a intamplat?“ 

— Veneam de pe strada principals si, cand am ajuns la intersectie, semaforul 



era rosu si m-am oprit, spune Dana. Dupa circa douazeci de secunde semaforul s- 
a facut verde si am intrat in intersectie si acest individ a iesit de nicaieri si mi-a 
atins masina. 

Acum, intrucat aceasta informatie va trebuie pentru a o folosi ulterior, ati 
vrea ca ea sa fie cat mai solida. Deci va trebui sa abordati in profunzime 
raspunsul narativ al Danei si sa identificati ceva important — in mod ideal lucrul 
cel mai important pe care Dana 1-a spus — si sa-1 verificati. Cea mai buna 
modalitate de a o face este sa folositi o intrebare inchisa, una care va furniza date 
specifice despre caz. in acest caz probabil cea mai importanta informatie este 
culoarea semaforului atunci cand Dana a intrat in intersectie. Puneti acea 
intrebare inchisa si Dana va raspunde: „V-am spus deja. Era verde. Conduc de 
douazeci de ani si nu am avut niciodata un accident". Ati obtinut o referinta la o 
declaratie precedents si doua declaratii convingatoare. A fost un moment de 
detectare a adevarului si acum stiti ca mai aveti de munca cu Dana. 

Asigurati-va ca sunteti mereu in modalitatea PA atunci cand puneti aceste 
intrebari. in cazul unei intrebari inchise, raspunsul poate veni foarte repede, si 
daca veti reusi sa prindeti fractiunea de secunda de minciuna, veti fi foarte 
avantajati. Deci retineti ca nu exista nimic gresit in aceste intrebari inchise. 
Folosite in mod corect, nu reduc fluxul informatiilor. il sporesc. 

Un alt tip de intrebare importanta pentru procesul de strangere a 
informatiilor este intrebarea de opinie. Am discutat un exemplu de intrebare de 
opinie foarte utila la capitolul 9, cand am examinat intrebarea despre pedeapsa: 
„Ce crezi ca ar trebui sa i se intample persoanei care a facut asta?“. Cand ii cereti 
unui subiect opinia, folositi intotdeauna modelul pentru a evalua raspunsul sau. 
Va poate ajuta sa stabiliti daca subiectul crede cu adevarat in opinia pe care o 
exprima. 

Ultimul tip de intrebare despre care vrem sa vorbim este intrebarea 
inglobanta, care este creata pentru a descoperi minciunile prin omisiune si ajuta, 
de asemenea, ca plasa de siguranta in caz ca ati trecut ceva cu vederea. in timpul 
unui interogatoriu/interviu exista doua momente in care ar trebui sa luati in 
considerare oportunitatea de a pune o intrebare inglobanta. Puteti sa puneti una 
pentru a incheia discutia despre un anumit subiect de interes dezbatut in timpul 
interogatoriului/interviului. „Exista ceva despre care nu am discutat referitor la 
legatura dumneavoastra cu acea persoana si despre care ar trebui sa vorbim?" Al 
doilea moment este la finalul interogatoriului/interviului, cand intindem o plasa 
mare astfel incat sa culegem orice informatie care ar putea fi relevanta, dar care 
inca nu a iesit la suprafata: „Despre ce nu am discutat si ar trebui eu sa stiu?" Va 
amintiti experienta lui Susan cu candidatul care-si droga sotia pentru a-si 
satisface fetisul cu picioarele? Nu puteti sti niciodata ce se ascunde in gandurile 
unei persoane, iar cu o intrebare inglobanta s-ar putea sa descoperiti. 



— Drepturile Miranda — drepturile pe care politistii americani le citesc delincventilor si 
criminalilor imediat dupa momentul arestarii prin care acestora li se da dreptul de a se abtine 
de la orice fel de declaratii, dreptul de a avea un avocat etc. (IV.f.) 



Capitolul 11 

Gestionarea inselaciunii pentru a fi in 
avantaj 


Cel care-si permite sa spuna o minciuna o data va gasi mult mai usor sa o 
faca a doua oara si a treia oara, pana cand devine o obisnuinta. 

THOMAS JEFFERSON 

Cand detectivul Vannatter deschise reportofonul, in camera interogatoriilor din 
sediul central al politiei incepu jocul de-a soarecele si pisica. Cine era in avantaj? 
Omul tras la fata si cu o taietura suspecta la mana sau cei doi detectivi cu 
experienta care stransesera deja probe suficiente pentru a obtine un mandat de 
perchezitie a casei sale? Chiar daca ar parea contrar logicii firesti, O.J. era net in 
avantaj. Motivul este destul de simplu si este un fapt care se repeta de fiecare 
data cand sunteti intr-o situatie de detectare a minciunii. 

Adevarul este ca subiectul pe care-1 interogati este in avantaj fata de voi 
deoarece el este cel care detine informatiile: stie deja ceea ce voi aveti nevoie sa 
stiti si nu stiti inca. In acest joc de-a soarecele si pisica pe care-1 jucati pentru a 
obtine avantajul, veti fi ajutati considerabil mult de un concept psihologic pe 
care-1 numim „momentul prapastie“. Cand cereti informatii cuiva si acel cineva 
are informatii pe care nu vrea sa vi le impartaseasca, adeseori ceea ce isi spune 
lui insusi este: „Pot sa spun, asta, asta si asta, dar nu pot spune totul despre aia, 
deoarece daca as spune totul as suporta consecintele“. Este ca si cum s-ar gasi pe 
marginea unei prapastii: daca mai face un pas, cade. Deci isi spune siesi: „Pot sa 
spun doar pana aici“. 

In timp ce el isi decide strategia, voi trebuie sa v-o decided pe-a voastra in asa 
fel incat sa evitati ceea ce psihologii comportamentali numesc „consolidare 
(entrechment) psihologica“. 

Cand incepeti sa interogati un suspect este posibil ca acesta sa stie deja ce 
vrea sa spuna si are motive pentru a vrea sa o spuna. Daca raspunsul adevarat la 


Intrebarea voastra este „da“ si el spune „nu“, a mintit si are un motiv sa o faca. 
Daca subiectul este constrans sa raspunda din nou la aceeasi intrebare, incepe 
consolidarea sau fixarea psihologica; el este fortat sa stranga pintenii si sa repete 
minciuna, altfel ar fi deconspirat drept mincinos. De fiecare data cand insistenta 
voastra asupra acelei intrebari il constrange pe subiectul care minte sa repete 
minciuna, consolidarea actioneaza tot mai puternic si avantajul sau creste. Voi 
puteti crede ca influentati sau incurajati subiectul sa spuna adevarul, dar in 
realitate va puneti pe voi insiva in dificultate. Cu cat ii veti permite mai mult sa 
spuna „nu“, cu atat va deveni mai usor pentru el sa o repete. 

A aborda un interogatoriu cu convingerea cinica „daca buzele ti se misca, 
inseamna ca spui o minciuna“ nu va va duce nicaieri. Putem fi siguri insa ca, daca 
banuiti ca persoana minte, nu veti dori sa isi miste buzele — va trebui sa 
incercati sa limitati cat mai mult posibil oportunitatile interogatului de a minti. 
Cand va aflati in fata unor minciuni insa, tineti cont ca va trebui sa fiti in masura 
sa le gestionati. Sa vedem cateva tehnici pe care le puteti folosi in stilul si 
abordarea intervievarii cu scopul de a castiga o pozitie avantajoasa in 
confruntarile pe care le aveti. 

EVITATI SA PUNETI INTREBARI NEGATIVE. Nu exista indoiala ca punem cu 
totii intrebari negative si uneori le punem instinctiv. Cand nu obtinem raspunsul 
pe care-1 asteptam, adeseori cerem confirmarea punand o intrebare negativa. Sa 
presupunem ca intrebati pe cineva daca a depasit vreodata limita de viteza si vi 
se raspunde: „Nu, niciodata“. Este un raspuns care surprinde, deci reactia 
naturala ar putea fi aceea de a spune: „Nu ati depasit niciodata limita de viteza? 
Niciodata?“ Tineti minte ca, odata ce o persoana se hotaraste asupra unui 
raspuns, acest tip de reactie face inevitabila consolidarea psihologica. 

FOLOSITIINTRODUCERI PENTRU INTREBArILE-CHEIE. 0 introducere este 
o explicatie rapida care precede o intrebare. Are scopul sa amorseze pompa cu 
informatii astfel meat daca un subiect sta la indoiala daca sa va dea informatia 
care va trebuie, aceasta tactica il va influenta sa se hotarasca. Introducerea la o 
intrebare ar putea suna cam asa: 

Acum trebuie sa va pun o intrebare despre consumul de droguri. Dar mai intai as vrea 
sa va explic cum de este important sa va pun aceasta intrebare si ceea ce ne intereseaza 
sa stim. Inainte de toate, stim ca o gramada de oameni au experimental lucruri. Asta nu 
ne intereseaza in mod particular. Ceea ce ne preocupa este daca cineva are o problema 
serioasa cu drogurile. 

in acest minimonolog pot fi incluse cateva elemente. Un element-cheie este o 
declaratie de legitimitate, adica precizarea ca a pune acele intrebari este un pas 
important pentru ajungerea la o rezolvare a situatiei. Poate parea straniu ca 
simplul fapt de a spune unei persoane ca a-i pune intrebari este important va 



creste sansele ca aceasta sa raspunda si sa coopereze mai bine, dar astfel 
functioneaza mintea umana. 

ELEMENTE DE INTRODUCERE LA INTREBARE 

• Declararea legitimitatii 

• Rationalizare 

• Minimalizare 

• Proiectarea Invinuirii 

in cartea sa Teoria si practica persuasiunii, profesorul Robert Cialdini, de la 
Universitatea de Stat din Arizona, scria despre modelele de raspuns automat si 
despre cat de obisnuite sunt acestea in comportamentul uman. El cita un 
experiment in care niste persoane care stateau la coada pentru a folosi un 
copiator erau abordate de indivizi care cereau sa intre in fata. Daca persoana 
care cerea sa intre in fata invoca motivul ca se grabeste, era lasata in 94% din 
cazuri. Daca nu dadea nicio explicate, rata de succes scadea la 60%. Lucrul 
surprinzator era insa ca atunci cand o persoana dadea o explicate absolut 
nesemnificativa — „deoarece trebuie sa fac niste copii“ — rata de succes se ridica 
la 93%. Deci persoanele raspund la declarable de legitimitate, chiar daca acele 
declaratii sunt lipsite de sens. 

Rationalizarea este un alt element important intr-o introducere la intrebare. 
0 justificare social acceptabila de tipul „nimeni nu e perfect" sau „toti gresesc" 
poate avea un impact uimitor asupra disponibilitatii unei persoane de a raspunde 
la o intrebare. 

in mod similar, minimalizarea poate fi un instrument eficace pentru a 
preveni consolidarea psihologica, deci o declaratie de tipul „nimeni nu vrea sa 
exagereze importanta acestui lucru“ ar putea fi utila. in acelasi timp, este crucial 
ca subiectul sa nu fie indus in eroare cu informatii false. Daca 
interogatoriul/interviul graviteaza in jurul unei activitati de natura infractionala, 
de exemplu, nu trebuie sa spuneti ca activitatea in chestiune nu constituie un 
delict. 

Un ultim element care ar putea fi inclus in introducerea unei intrebari este 
proiectia invinuirii. intr-o ancheta legata de nereguli in activitatea contabila a 
unei societati, de exemplu, proiectarea invinuirii ar putea fi exprimata in acest 
fel: „Uneori adevarata problema este ca nu le explicam bine angajatilor care sunt 
procedurile corecte. Si rezultatul este ca nu de putine ori se intampla lucruri 
nebunesti". 

Amintiti-va, nu exagerati in folosirea introducerilor la intrebari. Pastrati-le 
pentru intrebarile-cheie, cand trebuie sa discutati chestiunile cele mai 
importante. 

pAstrati-vA calmul 


A avea de-a face cu un comportament Inselator poate fi de cele mai multe ori frustrant 



si, In functie de circumstante, poate fi chiar enervant. Dar trebuie sa va pastrati calmul, 
deoarece a evita conflictul este mereu abordarea potrivita atunci cand ne gasim In fata 
persoanelor care mint. lata unele exemple de comportamente specifice si sugestiile 
noastre pentru a le gestiona. 

Declaratii convingatoare. Asa cum am explicat in capitolul 6, strategia cea mai buna 
pentru a trata declarable convingatoare este sa le neutralizati: le acceptati sau sunteti 
de acord cu ele si va intoarceti exact unde erati in procesul de interogare. 

Modelizatorii de excludere. Cand o persoana foloseste un modelizator de excludere 
precum „nu chiar" „in cea mai mare parte“ sau „practic“, obiectivul sau este sa va dea 
un raspuns, dar excluzand informa tiv e pe care nu vrea sa le impartaseasca. Cand 
auziti unul dintre acesti modelizatori, urmatoarea voastra intrebare ar trebui sa 
tinteasca ceea ce a fost deja cel mai probabil exclus. Sa ne imaginam ca un cuplu se 
imbraca pentru a iesi in oras. Sotul ia o camasa si isi intreaba sotia daca este de acord 
cu alegerea sa, iar ea spune: „Nu chiar“. Daca sotul raspunde intreband brusc: „Ce 
inseamna «nu chiar»?“, in afara de faptul ca ea a creat premisele pentru o seara ce nu 
se anunta tocmai placuta, este foarte probabil ca sotia sa minimalizeze, evitand sa 
spuna ceea ce ar fi spus daca sotul nu ar fi replicat asa de aprins. Daca vrea cu 
adevarat sa stie ce gandeste sotia (chiar daca, recunoastem, sansele in aceasta directie 
sunt mici), ii va conveni mai mult sa spuna ceva de genul: „Daca ar fi sa alegi un lucru 
dupa care nu te innebunesti la aceasta camasa, care ar fi acela?“ 

Afirmatii contradictorii. Daca un subiect raspunde la o intrebare contrazicand ceva 
ce a spus mai inainte, puteti fi tentati sa ripostati spunand ceva de genul: „Stai asa! Nu 
este ceea ce ai spus mai inainte!" Dar daca faced acest lucru, ce sanse mai aveti ca 
subiectul sa mai coopereze? S-ar putea ca subiectul sa va fi dat o informatie care ar 
putea fi mai aproape de adevar decat ce spusese mai inainte si nu vrea sa i se 
reproseze faptul ca nu a spus-o mai inainte. Daca o persoana spune ca a furat 500 de 
dolari si mai tarziu spune ca a furat 1 000, nu veti dori ca urmatorul lucru pe care il 
spuneti sa fie: „Nu este ceea ce ai spus mai inainte". O modalitate mai buna de a 
rezolva conflictul si de a evalua veridicitatea informatiei noi consta adeseori in a 
continua cu o intrebare pentru a verifica daca exista o alta posibilitate, ca de exemplu: 
„Este posibil sa fi luat mai mult de 1 000 de dolari?". Poate fi, de asemenea, util sa 
continuati cu o intrebare care este precedata de o intrebare de legitimitate: „Vreau 
doar sa ma asigur ca am inteles corect — vorbim de o suma de 1 000 de dolari." Daca 
trebuie sa confruntati si sa puneti in contrast declaratia noua cu cea veche, faceti-o, dar 
nu o reprosati subiectului — obiectivul vostru este sa-i obtineti colaborarea: „Ei bine, 
cum se potriveste asta cu ceea ce ati spus mai inainte? Ajutati-ma sa inteleg cum am 
ajuns de la un lucru la celalalt". Asigurati-va ca sunteti in modalitatea PA si ca folositi 
modelul la fiecare pas. 

DEPASITI ALIBIURILE PSIHOLOGICE. Poate fi frustrant sa auziti ca vi se 
raspunde cu „nu-mi amintesc“ sau „nu, dupa cate imi amintesc“. Asa cum am 
subliniat in capitolul 5, memoria selectiva este o problema, deoarece daca exista 
un alibi, acesta este dificil de demontat. Incapacitatea unei persoane de a-si 
aminti ceva poate fi in mod firesc legitima si, in functie de intrebare, un raspuns 
de acest fel: „Dupa cate stiu eu, nu“ poate foarte bine sa fie cel mai potrivit si 
sincer. 



Daca, prin aplicarea modelului, aveti motive sa credeti ca subiectul foloseste o 
consolidare ca aceasta pentru a ascunde o informatie, este esential sa se evite a se 
crea o baricadare psihologica. Ati putea avea tentatia sa intrebati: „Cum puteti sa 
nu va amintiti un astfel de lucru?“, dar facand asta constrangeti subiectul sa isi 
stranga pintenii si sa ramana ferm pe pozitie. Ceea ce trebuie sa faceti in schimb 
este sa-1 constrangeti sa-si schimbe strategia. 

0 modalitate foarte eficace pentru a reusi acest lucru este sa continuati cu o 
intrebare-momeala. Daca obtinem „nu-mi amintesc“ ca raspuns la o intrebare de 
genul ,,1-ati intalnit vreodata pe acel individ?“, putem urma cu: „Exista vreun 
motiv pentru care cineva ar putea sa ne spuna ca v-a vazut impreuna?“ 

0 alta strategie care functioneaza bine adeseori este „strategia posibilitatilor“. 
Un exemplu ar putea fi: „Stiu ca s-a intamplat acum ceva timp, dar este posibil ca 
voi doi sa va fi intalnit?“ Aici nu exista garantii, dar persoanele adeseori recunosc 
dilema in care le puneti: de cele mai multe ori este absurd sa sustineti ca ceva 
este imposibil. Astfel, daca reusiti sa depasiti primul obstacol determinand 
persoana sa recunoasca ca este posibil, puteti continua cu strategia posibilitatii 
sau puteti trece direct la realitate: „In regula, acum spuneti-mi ce va amintiti de la 
acea intalnire“. 

LARGITI-VA SFERA DE INTERES. 0 alta tactica foarte eficace pe care o puteti 
folosi pentru a creste volumul de informatii utile pe care le strangeti si pe care ar 
trebui sa o folositi in mod regulat este aceea de a largi centrul interesului vostru 
in asa fel meat sa fie cat mai dificil pentru subiect sa va dea un raspuns limitat. 
Daca subiectul vrea sa va insele, va incerca sa va faca sa credeti ceva care nu 
corespunde cu realitatea situatiei. Largindu-va sfera de interes, puteti sa-1 
impiedicati si sa-1 faceti sa va dea informatii suplimentare. 

Cand faceam interviurile de selectare la CIA, una dintre intrebarile noastre 
era: „Ai folosit vreodata substante ilegale?“ Adeseori primeam raspunsuri de 
genul: „Odata am incercat marijuana“. In fata unui raspuns de acest tip tentatia 
este aceea de a continua cu intrebari care accepta acel raspuns ca teza: „Cand s-a 
intamplat asta?“ sau „Cu cine?“ Dar, facand astfel, provocati o mai mare 
rezistenta si o consolidare psihologica mai ferma. Trebuie sa faceti in asa fel meat 
subiectul sa va spuna adevarata poveste si sa o faca in asa fel meat sa va permita 
sa obtineti informatiile fara sa-i deveniti adversar. 

Largirea sferei de interes va permite sa explorati ce exista dincolo de linia de 
demarcate pe care subiectul a trasat-o intre ceea ce accepta sa arate si ceea ce 
vrea sa tina ascuns. Pentru a face acest lucru, in primul rand este necesar sa stim 
clar care a fost teza originara: „Odata am incercat marijuana“. Rezistati 
impulsului de a aprofunda. Aveti acea informatie si o puteti oricum explora 
oricand. Ceea ce in schimb o sa va doriti sa faceti este sa va largiti sfera de interes 
si sa explorati posibilitatea folosirii mai extinse de substante ilegale. In acest scop 
puteti pune o intrebare prezumtiva: „In regula, ce alte substante ati mai 



lncercat?“ sau „Cand a fost ultima data cand ati experimentat?“ Ceea ce faceti, in 
mod profesional si neagresiv, este sa-i dati un mic imbold psihologic persoanei 
pentru a vedea unde ar putea ajunge. 

Odata ce ati obtinut o serie de informatii, explorati-le din nou in ordine 
inversa. Motivul este foarte simplu: ultima informatie pe care subiectul v-a dat-o 
este probabil cea mai importanta, cea pe care era cel mai putin dispus sa v-o 
impartaseasca. In concluzie, nu trebuie sa acceptati primul lucru pe care vi-1 
spune cineva. Trebuie sa va comportati ca si cum nici nu 1-ati auzit. 



Capitolul 12 

Sa fim precauti 

Adevarul se arata doar cand se abandoneaza toate ideile preconcepute. 

PROVERB JAPONEZ 

Serialul TV Lie to Me 11 , care a rulat in America pe canalul Fox din ianuarie 2009 
pana in ianuarie 2011, a avut o uriasa audienta dezvaluind marelui public 
domeniul detectarii inselatoriei. Personajul principal, dr. Cal Lightman, 
interpretat in mod magistral de actorul britanic Tim Roth, era un expert in 
identificarea si interpretarea microexpresiilor — miscarile faciale involuntare 
care pot reflecta diferite emotii. Dr. Lightman descoperea una din aceste miscari 
pe fata unui suspect si proclama cu Her dramatic ca suspectul mintea. 

Fireste, era vorba doar de o fictiune de televiziune si in ea cu siguranta nu se 
dadea credit deplin unor cercetari importante care au fost facute in domeniul 
microexpresiilor. Aceste miscari faciale avand o durata de o fractiune de 
secunda, care reflecta emotii variate precum frica, furia, dispretul, sentimentul 
de vina, rusinea si dezgustul, pot fi foarte pretioase pentru a dezvalui ceea ce 
gandeste o persoana cu adevarat intr-o anumita situatie. Daca, de exemplu, o 
persoana pare la suprafata calma si stapana pe sine, dar pe fata sa apar 
microexpresii care arata o neliniste latenta, aceasta informatie poate sa ne fie 
foarte utila. 

Cu toate acestea, in domeniul detectarii minciunii, microexpresiile au doua 
limite semnificative. In primul rand, nu exista o microexpresie specified pentru 
minciuna 12 . 0 microexpresie asociata nelinistii, de exemplu, ar putea fi un 
indicator de inselatorie, in functie de stimul. Dar credibilitatea acelui indicator, 
luat singur, ar putea sa fie destul de scazuta. Orice concluzie referitoare la 
semnificatia microexpresiei, deci, devine doar o speculate. 

0 a doua limitare a microexpresiilor este imposibilitatea lor de a fi descifrate 
in practica. Daca nu sunteti foate pregatiti si capabili sa va dezvoltati o acuitate 
de concentrare care sa va permita sa detectati o miscare faciala care dureaza o 


fractiune de secunda, microexpresiile nu sunt instrumente utilizabile in viata 
cotidiana. Deci este mai bine sa-i lasati doctorului Lightman metoda de a se holba 
pe fata cuiva pentru a stabili daca minte. 

Noi am plasa, mai degraba, microexpresiile intr-o categorie de 
comportamente considerate in general indicatori fiabili de inselatorie, dar care 
conform experientei noastre nu sunt chiar atat de incredere. lata si alte cateva 
comportamente pe care va sfatuim sa le folositi cu mare grija si pe care noi le 
plasam intr-o categorie pe care o numim „indicii comportamentale de analizat cu 
precautie“. 

CONTACTUL VIZUAL. Daca ati cere unui numar de zece persoane sa 
identifice cinci comportamente considerate ca fiind indicatori fiabili de 
inselatorie, sa nu va surprinda daca toate cele zece persoane vor mentiona 
absenta contactului vizual. Mare parte din ele, totusi, nu ar fi in masura sa va 
spuna cum sau de ce considera ca exista o legatura intre contactul vizual si 
inselatorie; este doar unul dintre lucrurile care, nu se stie din ce motiv, par a fi 
general acceptate. Sfatul nostru este sa nu acceptati acest lucru. Fireste, un 
contact vizual mic poate fi semn de impolitete in multe situatii, depinzand de 
cultura in care se manifesto. Dar sa fim realisti — de aici pana la a ajunge direct 
la concluzia ca este un semn de inselatorie este un pas cam pripit. 

Sa ne imaginam ca discutam cu cineva si, pe neasteptate, intr-un moment 
critic, acel cineva intrerupe contactul vizual; intoarce privirea intr-o parte sau se 
uita in jos. Ce ar trebui sa intelegem din asta? Este un sentiment de neplacere? 
Este o reflexie a unui sentiment accentuat de anxietate? Este ceva legat de lipsa 
de incredere in sine sau de respect de sine? De lipsa manierelor de interactiune 
sociala sau a disconfortului in astfel de situatii? Sau acea persoana nu reuseste sa 
va priveasca in ochi pentru ca urmeaza sa va minta? Ar putea fi vorba de oricare 
dintre motivatiile mentionate, deoarece contactul vizual este un comportament 
care variaza de la individ la individ. Contactul vizual, ca trasatura de 
comportament, nu poate fi interpretat in maniera universala, mai ales pentru ca 
acest comportament variaza de la cultura la cultura, nu doar in tari diferite, ci si 
in regiuni diferite in interiorul aceleiasi tari. 

Dincolo de asta, cat timp petrecem cu adevarat privindu-ne in ochi? Ganditi- 
va care este semnificatia unui contact vizual prelungit intre doua persoane: este 
un mesaj transmis fie intr-un moment intim, fie intr-o situatie de provocare — 
doua situatii diametral opuse. Acest lucru va demonstreaza ca acelasi 
comportament poate transmite doua mesaje complet diferite. Deci trebuie sa fim 
extrem de precauti in interpretarea semnificatiei contactului vizual. 

POSTURA INCHISA. Ideea ca o postura inchisa este un indicator de 
inselatorie este adevarata intr-o oarecare masura, deoarece exista un motiv 



rezonabil pentru a sustine acest rationament. Daca o persoana nu vrea sa 
colaboreze, acest lucru ar putea fi echivalat cu scoaterea din functiune si o 
postura inchisa este manifestarea acelei lipse de disponibilitate. Dar exista o 
problema cand emitem o judecata pe baza acestui motiv rezonabil. Va amintiti ca 
in capitolul 2 am vorbit de evaluarea comportamentului global? Facuseram 
observatia ca o postura inchisa este un exemplu optim al unui comportament 
global care va constrange sa ghiciti motivul pentru care se face acest gest. Acesta 
apare pentru ca persoanei ii este frig sau pentru ca sta mai comod in acea 
pozitie? Din moment ce nu o stiti, nu va puteti baza exclusiv pe acest gest si nu 
puteti lua o decizie. Nu puteti sa atribuiti o semnificatie unui gest daca nu ii 
cunoasteti cauza. 

TENSIUNEA NERVOASA. Ani la rand, un nivel crescut de anxietate a fost 
asociat de catre fortele de politie cu inselatoria. Stim, intr-adevar, ca exista o 
legatura intre anxietate si inselatorie. Dar daca privim anxietatea in mod global, 
la fel ca in cazul pozitiei inchise, putem doar incerca sa ghicim cauza. Persoana 
este agitata pentru ca minte, pentru ca ea este cea care a comis fapta? Este 
nelinistita pentru ca nu a mai fost niciodata interogata de un ofiter de politie sau 
pentru ca exista o problema marginala, de exemplu ea suspecteaza pe altcineva 
ca ar fi comis delictul? Are vreo problema medicala care o face sa fie agitata? Sau 
doar asa este caracterul ei, nelinistit? Cine poate sa o stie cu adevarat? 

RASPUNSURILE ANTICIPATIVE. A raspunde la o intrebare inainte ca 
persoana care o pune sa o fi terminat de formulat este uneori considerat un semn 
de comportament inselator. Noi nu suntem de acord. Experienta noastra ne-a 
demonstrat ca acest comportament este in mod frecvent adoptat atat de persoane 
sincere, cat si de persoane care mint, doar ca o fac din motive diferite. Persoana 
sincera vrea sa arate cat mai repede ca ea nu a facut nimic. Nu se gandeste la 
faptul ca va da un rapuns anticipativ. Faptele sunt de partea sa si vrea ca voi sa o 
stiti cat mai repede. In schimb, persoana care minte se afla intr-o pozitie 
incomoda in care trebuie sa infrunte o situatie in care faptele nu sunt de partea 
sa. A decis sa minta si vrea sa termine cu asta cat mai repede cu putinta. 

A SE fNROSI SAU A AVEA TICURI NERVOASE. Aceste comportamente 
involuntare ar putea fi cauzate de neliniste, dar si de altceva: de factori 
neurologici, factori legati de temperatura sau de anumite medicamente. Mai mult 
decat atat, a se inrosi reflecta emotii care pot sa nu aiba nimic de-a face cu actul 
de a minti. Subiectul ar putea pur si simplu sa fie stanjenit de intrebare sau de 
subiect. Deci aceste comportamente s-au dovedit a nu fi la fel de relevante ca 
acelea pe care vi le-am furnizat in modelul nostru. 

MAlNILE INCLESTATE. Acest comportament este de obicei considerat un 



semn de inselatorie in lumea anchetatorilor, cunoscut drept „articulatiile albe“. 
Cand un subiect este incordat si speriat, fara sa-si dea seama isi inclesteaza 
mainile atat de tare, incat este blocata circulatia sangelui si degetele si 
articulatiile devin albe. Si acesta, totusi, este un comportament global. Cand el nu 
se manifests ca reactie directa si sincronizata la un stimul, puteti doar sa 
incercati sa ghiciti semnificatia sa. Da, poate fi un semn ca persoana este speriata, 
dar nu puteti sti care este cauza acelei atitudini. Ii este frica pentru ca se simte 
intimidat de figurile autoritare? Se teme ca nimeni nu il va crede? Minte? Cine 
poate sti? 

STABILIREA UNUI NIVEL DE REFERINTA. Teoria care se afla in spatele 
stabilirii unui nivel de referinta este aceea ca putem sa-i punem unui subiect 
intrebari de control ale caror raspunsuri le cunoastem si sa vedem cum arata si 
cum vorbeste subiectul cand raspunde in mod adevarat. Odata stability aceasta 
linie de referinta, ne putem da seama ca, atunci cand subiectul raspunde la alte 
intrebari si se abate de la aceasta linie de referinta, avem de-a face cu un semn ca 
ar putea minti. Este o abordare rezonabila deoarece noua, oamenilor, ne place 
foarte mult sa facem comparatii. Este acelasi motiv pentru care ne plac analogiile 
— ne ajuta sa dam sens chestiunilor complicate si ne simplified viata. Dar atunci 
cand recurgem la stabilirea nivelului de referinta, intampinam cateva probleme. 

In primul rand, este gresit sa presupui ca fiecare lucru pe care o persoana il 
face intr-un mod diferit decat de obicei este un indicator de inselatorie. Nu putem 
spune cu certitudine acest fapt deoarece fiintele umane sunt prea complicate si 
cantitatea de emotii si de comportamente pe care o persoana poate sa le 
manifeste este prea vasta pentru ca o astfel de comparatie cu o baza de referinta 
sa ne spuna ceva cu adevarat semnificativ. 

in al doilea rand, persoanele sunt destul de agile si sistemul nivelului de 
referinta este destul de usor de pacalit. Un piroman care a dat foe unei scoli stie 
ca ii vor fi puse intrebari dificile si ca ii va trebui ceva timp pentru a gasi 
raspunsuri care sa-1 ajute sa evite consecintele neplacute. Asadar, cand ii va fi 
pusa o intrebare de control de genul „cand te-ai nascut?“, ar putea fi destul de 
prevazator si sa repete intrebarea sau sa faca o declaratie nonraspuns, deoarece 
stie ca va trebui sa faca acelasi lucru pentru a castiga timp si cand ii vor fi puse 
intrebarile dificile. Dincolo de asta, la un nivel mai subtil, subiectul nu va 
asteapta sa fie intrebat „ai dat foe la scoala?“ pentru a incepe sa-i convinga pe 
anchetatori de nevinovatia sa. Daca-1 intrebati unde lucreaza, s-ar putea lansa 
intr-o explicate elaborate despre ceea ce face si de ce este atat de important. Ar 
putea fi totul adevarat, dar obiectivul sau este sa va convinga ca vrea sa 
coopereze cu voi, ca este dispus sa stabileasca o colaborare cu voi si ca nu se teme 
de situatie. Apoi, cand vine intrebarea „tu ai facut-o?“, se lanseaza intr-o serie de 
declaratii convingatoare: „Eu platesc taxe pentru a se construi scolile noastre“. 



„Am prieteni ai caror copii frecventeaza acea scoala“, „Sunt un membru respectat 
al comunitatii“. Voi veti concluziona ca este doar modalitatea sa de a raspunde la 
intrebari. Si tocmai ati fost pacaliti. 

Exista si o alta dimensiune a stabilirii nivelului de referinta care va poate 
cauza probleme. Aveti o idee generala despre cum se comporta Intr-o anumita 
situatie persoanele care apartin unei anumite categorii si considerati acele 
comportamente ca fiind de referinta. Daca un subiect care apartine acelei 
categorii se comporta intr-un fel In care se indeparteaza semnificativ de 
parametrii normei care a fost stabilita ca referinta, acesta este considerat un 
indicator al faptului ca subiectul are un comportament inselator. Aceasta este o 
situatie foarte periculoasa, deoarece a minti nu este un sport de echipa — este o 
activitate strict individualizata. Deci atat persoanele sincere, cat si cele care mint 
pot sa manifeste comportamente care nu se conformeaza normei asteptate. Sa 
vedem un exemplu care demonstreaza ceea ce vrem sa spunem. 

0 fata de saptesprezece ani care s-a inrolat in Police Explorers, un program 
national cu obiectivul de a incuraja tinerii sa se implice in servicii comunitare si 
sa participe la operatiuni secundare ale fortelor de politie, i-a spus dispecerei 
unui departament de politie locala ca intretinuse relatii sexuale cu unul dintre 
agentii acelui departament. Nu stia ca dispecera avea o relatie tocmai cu acel 
agent. Evident, femeia se supara foarte tare si raporta imediat acest lucru sefului 
politiei. Agentul, care era foarte popular si stimat, nega in mod categoric acest 
lucru si toti, de la seful politiei in jos — chiar si tatal fetei —, au suspectat ca fata 
inventase totul. Dupa ce a fost interogata s-au convins ca a mintit deoarece nu 
arata semne de suparare sau rusine. De vreme ce nu arata niciun semn de rusine 
sau disconfort emotional despre care anchetatorii erau convinsi ca, in general, 
caracterizeaza comportamentul oricarei adolescente in situatia ei, conduita ei le- 
a spus anchetatorilor ca fata mintea. Doar atunci cand Michael a fost insarcinat 
sa-i interogheze atat pe fata, cat si pe agent cazul a fost rezolvat. Dupa ce a 
interogat fata, Michael s-a convins ca ea spunea adevarul. Deci, cand a interogat 
agentul, obiectivul sau a fost acela de a obtine o marturisire. In decursul unui 
singur interogatoriu, agentul a recunoscut ca intretinuse relatii cu fata. 


— Serialul Lie to Me a fost tradus In romana Psihologia minciunii. ( N.t .) 

— Conform cercetatorilor din domeniu, si ne referim aici in special la studiile lui Paul Ekman 
(consultant, de altfel, la serialul TV amintit), exista numeroase indicii asociate microexpresiilor 
care sunt indicatori universali ai unor stari, dar nu indica in mod univoc minciuna, inselatoria; 
ele ar trebui sa ne faca atenti la urmarirea altor indicatori gestuali (sau verbali) de minciuna/ 
inselatorie cu care sa se completeze. Unele dintre studiile lui Ekman traduse si in limba 
romana la Editura Trei sunt: Emotii date pe fata. Cum sa citim sentimentele de pe chipul uman, 



Minciunile adultilor. Indicii ale inselatoriei in casnicie, afaceri si politico.. ( N.t .) 



Capitolul 13 

0 inselatorie ca la carte 

r 


Adevarul nu se teme de Intrebari. 


ANONIM 


Unul dintre cele mai cunoscute cazuri in stirile Statelor Unite a fost scandalul 
izbucnit in primavara lui 2011 referitor la activitatea de sexting 13 a 
reprezentantului Congresului SUA Anthony Weiner din New York. Pe parcursul a 
zece zile, Weiner a trecut de la negarea ferma, sfidatoare si repetata a faptului ca 
ar fi trimis unei studente, prin Twitter, o fotografie obscena care-1 infatisa pe el 
insusi la o recunoastere publica lacrimogena potrivit careia nu trimisese doar 
acea fotografie, ci facuse aceeasi activitate necuviincioasa cu alte sase femei de-a 
lungul a trei ani. 

Sa examinam cazul lui Weiner deoarece este un caz ca la carte care ilustreaza 
multe dintre comportamentele inselatoare pe care le-am prezentat in paginile 
acestei carti. Pentru a pregati cititorii, iata o cronologie scurta a evenimentelor 
care s-au desfasurat in acele zece zile: 

27 mai: Weiner trimite prin Twitter fotografia obscena unei studente la 
Universitatea din Seattle. Intentia sa fusese sa o trimita ca tweet direct pentru ca doar 
ea sa o poata vedea, In schimb isi dadu seama ca din greseala o trimisese Intr-un mod 
public. 0 sterge si transmite un mesaj catre administratorii retelei de socializare cum 
ca li fusese spart contul de Twitter. 

28 mai: www.biggovernment.com raporteaza ca Weiner a trimis fotografia obscena, 

In care se vedeau organele genitale ale unui barbat Imbracat In lenjerie intima. 

29 mai: un purtator de cuvant al lui Weiner spune ca fotografia obscena a fost 
actiunea unui hacker si minimalizeaza aspectul numindu-1 „o distragere a atentiei“. 

31 mai: Weiner vorbeste cu un grup de reporteri care s-au adunat In fata biroului 
sau la Capitol Hill, dar refuza sa le raspunda la Intrebarile despre fotografie. 

1 iunie: Weiner da o serie de interviuri la televiziune In care neaga In mod ferm ca 
ar fi trimis fotografia obscena, dar declara ca nu ar putea sa spuna „cu certitudine“ 


daca fotografia il infatiseaza chiar pe el. 

6 iunie: www.biggovernment.com publica o fotografie furnizata de o alta femeie 
care-l arata pe Weiner fara camasa. Weiner convoaca o conferinta de presa In 
Manhattan pentru a anunta ca el a trimis fotografia studentei, ca a mintit In mod 
repetat despre acel fapt pentru a se proteja pe sine si pe sotia sa si ca avusese relatii on¬ 
line necuviincioase cu sase femei. 

Acum sa introducem in aceasta cronologie o alta data, 2 iunie. Este ziua — cu 
patru zile inainte de marturisirea lui Weiner — in care am postat analiza noastra 
facuta cazului pe site-ul The True Verdict u , in care am tras urmatoarea concluzie: 

Comportamentul sdu sugereaza ca trebuie sa fifost la mijloc mai mult decat trimiterea 
prin Twitter a unei singure fotografii obscene unei studente. Este mai degraba posibil sa 
incerce sa ascunda un tipar comportamental repetitiv, ceea ce lasa sa se inteleaga ca o 
urmarise pe aceasta fata de ceva timp si foarte probabil si pe alte fete. Lasa sa se 
inteleaga sifaptul ca aceasta nu este singura fotografie de acestfel care afost trimisa de 
Weiner. 

Ce ne-a permis sa ajungem la aceasta concluzie? Simplu. Am aplicat modelul 
la o analiza a transcrierii conversatiei avute de Weiner cu jurnalistii in afara 
biroului sau pe 31 mai. Acum este randul vostru. 

Mai jos este transcrierea completa a acelei conversatii, care a fost transmisa 
de diverse mijloace de informare. in aceasta conversatie cu jurnalistii Weiner a 
manifestat mai mult de saizeci de comportamente inselatoare. Cititi-o pana la 
capat si vedeti cate reusiti sa gasiti. Dupa aceea, in acest capitol va vom arata ce 
am gasit noi si ce ne-a condus la concluzia noastra. 

Principalii interlocutori ai lui Weiner sunt Dana Bash, corespondent al 
Congresului SUA pentru CNN si Ted Barrett, producator al CNN. 

Bash: Domnule congresman, puteti raspunde deschis? Dumneavoastra spuneti ca v- 
a fost spart contul de Twitter, ceea ce In mod potential reprezinta un delict. Atunci cum 
se face ca nu ati cerut Politiei Capitoliului sau altor forte de ordine sa cerceteze cazul? 

Weiner: Uite, a fost vorba despre cineva care mi-a jucat o festa, lucru despre care 
vorbesc deja de cateva zile. Nu vreau sa las ca acest lucru sa determine lucrurile despre 
care voi vorbi saptamana viitoare sau In urmatoarele doua saptamani si nu o sa va mai 
spun nimic despre acest aspect astazi. Cred ca am fost destul de disponibil In trecut. 

Bash: Dar, cu tot respectul, dumneavoastra sunteti aici, lucru pe care 11 apreciem, 
dar nu ne raspundeti Intrebarilor. Ne puteti spune de ce nu ati cerut fortelor de ordine 
sa investigheze ceea ce dumneavoastra sustineti ca este un delict? 

Weiner: Stii, Dana, daca as vorbi in fata a patruzeci si cinci de mii de persoane si 
cineva din fundul salii mi-ar arunca in fata o tarta sau ar striga o insulta, as petrece 
urmatoarele doua ore raspunzand la intrebarile legate de acest incident? Nu. M-as 
intoarce sa... 

Barrett (intrerupand): Aceasta nu este o situatie de acest fel. 

Weiner: Vrei sa sustii tu conferinta de presa? 

Barrett: Dumneavoastra ati spus ca de pe contul dumneavoastra de Twitter a fost 
trimisa o fotografie obscena unei studente. Raspundeti la intrebare. Ati trimis-o sau 



mi? 

Weiner: Domnule, permiteti-mi sa... Vreti sa-mi termin raspunsul? 

Barrett: Da, acest raspuns. Ati trimis-o sau nu? 

Weiner: in regula. Daca as vorbi In fata a patruzeci si cinci de mii de persoane si 
cineva din fundul salii mi-ar arunca o tarta In fata sau ar striga o insulta, nu as petrece 
urmatoarele doua ore raspunzand la acea tarta sau la acea insulta. M-as Intoarce la 
lucrurile despre care vreau sa vorbesc publicului caruia vreau sa ma adresez si aceasta 
este ceea ce intentionez sa fac saptamana aceasta. 

Barrett: Ar fi de ajuns sa spuneti „nu“. 

Bash: Lasati-ma sa Incerc cu aceasta Intrebare. Femeia care se presupune ca a primit 
acel mesaj pe Twitter sau careia li era directionat, o studenta de douazeci si unu de ani 
din Seattle, a dat ieri o declaratie ziarului New York Daily News spunand ca 
dumneavoastra o urmareati pe Twitter. Este adevarat? 0 urmariti ( follow ) pe Twitter? 
Si daca da, cum ati gasit-o? Care a fost motivul? 

Weiner: Stiti, cred ca am spus-o In cateva feluri si o repet. Nu intentionez sa continui 
a ma lasa distras mai departe de acest subiect. 

Barrett: Tot ce trebuie sa faced este sa raspundeti cu „nu“ la aceasta Intrebare. 

Weiner: Sunteti liberi sa... De ce nu ma lasati pe mine sa raspund si voi sa va limitati 
la a pune intrebari? 

Barrett: Daca dumneavoastra ati vrea sa raspundeti la Intrebarea pe care v-am pus- 
0 , domnule, am face-o. 

Reporter neidentificat: Dumneavoastra urmariti o multime de femei pe Twitter. 
Exista vreo motivatie particulars? 

Weiner: Apropo, ca un argument In plus, In faimosul hashtag 

„ScrappyChasingCrazy“ astazi am depasit-o pe Michele Bachmann In numarul de 
urmaritori pe Twitter. Va comunic si acest fapt. 

Bash: Dumneavoastra puteti intelege ce se Intampla aici, frustrarea noastra. 
Apreciem faptul ca ati venit pentru a vorbi cu noi — ne zambiti, colaborati si este o 
strategie buna. Dar nu ne raspundeti la Intrebari... 

Weiner: Aceasta este a treia zi. Aveti declara tiv e date publicitatii de biroul meu. 

Bash: Dar ele nu raspund la intrebari... 

Weiner: Exista declaratii date publicitatii de biroul meu si exista persoane care vor 
vrea... lata, aceasta este tactica. Tipul din fundul salii care arunca tarta sau care isi 
striga insulta vrea ca acesta sa fie subiectul de discutie. 

Bash: Dar dumneavoastra ati spus ca v-a fost spart contul... 

Weiner: Dana, permite-mi... Trebuie sa cer sa fie urmate unele reguli si una dintre 
acestea este ca voi sa puneti intrebarile si eu sa dau raspunsurile. Nu-i rezonabil? 

Bash: Mi-ar placea mult sa obtin un raspuns. 

Weiner: Mi se pare rezonabil... 

Barrett: Un raspuns direct. 

Weiner: Mi se pare rezonabil. Dumneavoastra puneti intrebarile, eu dau 
raspunsurile si acest ticalos [referindu-se la Barrett] ma intrerupe. Ce ziceti de o noua 
regula a jocului? Lasati-ma sa dau raspunsul fara intreruperi. Obiectivul persoanei 
care face aceasta pozna este sa incerce sa ma distraga de la ceea ce fac. S-a intamplat 
asta in ultimele cateva zile. Am luat o decizie. Nu voi permite sa se intample acelasi 
lucru si astazi. Nu voi permite sa se intample maine. Dumneavoastra va faceti meseria, 



Inteleg. Sunteti liberi sa o faceti, dar va trebui sa va descurcati fara raspunsurile mele 
la acest subiect. Astazi vreau sa va vorbesc despre votul privind limita datoriei publice. 
Votul din seara asta despre limita datoriei publice este foarte important... 

Barrett: Domnule congresman, de ce nu ati cerut Inca politiei sa ancheteze cazul? De 
ce nu ati cerut politiei sa cerceteze nici mai demult? Deoarece nu vreti sa se descopere 
raspunsul? 

Weiner: Lasati-ma sa spun ceva despre limita datoriei publice. In seara asta la 
18:30-18:45 vom vota ceva ce are o importanta enorma pentru economia noastra. 
Vreau sa vorbesc despre asta. Vreau sa ma concentrez asupra acestui lucru la care 
lucrez pentru ca, sincer, consider ca este ceea ce alegatorii mei vor de la mine si 
consider, sincer, ca este si ceea ce vrea tara de la mine. Deci este ceea ce voi face. 
Dumneavoastra nu sunteti constrans sa faceti la fel. Puteti continua sa faceti ceea ce 
vreti. Dar nu voi mai permite deloc ca acest lucru sa decida ceea ce vreau sa spun In 
continuare. 

Bash: in declaratia pe care ati dat-o publicitatii ati spus ca v-a fost spart contul de 
Twitter. Este o Intrebare logica la care am vrea sa raspundeti. Cum se face, daca ati fost 
victima unui delict... 

Weiner: Trebuie sa revedeti declaratiile mele de presa. Trebuie sa va uitati peste ce- 
am declarat deja. 

Bash: Declaratiile nu raspund la Intrebare. Daca ar face-o, am fi foarte fericiti. 
Declara tiil e nu raspund la Intrebare. 

Weiner: Unicul lucru pe care vi-1 pot spune este ca In ultimele doua zile am dat 
declaratii, raspunzand tuturor celor care spuneau: „Aceasta este ultima Intrebare pe 
care v-o punem“. Si, de fapt, este clar din prezenta voastra aici ca unele persoane au 
reusit sa faca In asa fel meat sa se vorbeasca despre ceva ce eu nu vreau sa mai 
vorbesc. Dumneavoastra sunteti liberi sa continuati sa vorbiti... 

Barrett (intrerupand): Domnule congresman, vreti sa dezmintiti acest lucru... vreti 
sa raspundeti In mod direct... 

Weiner: Dumneavoastra puteti sa ramaneti aici, sunteti liberi sa ramaneti aici si sa 
ma Intrebati din nou. Dar stiti, avem o problema care implied Curtea Suprema, 
judecatorul Clarence Thomas a primit mai mult de 800 000 de dolari de la persoane 
care Incearca sa respinga legea asistentei medicale, care Incearca sa o blocheze, si 
totusi refuza sa se recuze. Consider ca acesta este un lucru foarte important caruia imi 
voi dedica energia si acestea sunt lucrurile despre care intentionez sa vorbesc. 

Reporter neidentificat: Declaratia dumneavoastra spunea ca v-ati numit un avocat, 
deci cum li veti cere acestuia sa actioneze In numele dumneavoastra? ii veti spune sa 
ceara o ancheta? 

Weiner: Consider ca declaratia mea precizeaza acest lucru. Spune ca el ne va sfatui 
In privinta urmatorilor pasi de urmat... Va retrimit la declaratia mea si va sugerez sa o 
cititi In Intregime. 

Barrett: Cine este avocatul? 

Weiner: Exista si alte Intrebari? Stiti, exista persoane care vor Incerca sa ma 
distraga de la munca pe care trebuie sa o fac. Exista. Exista persoane care vor vrea sa 
vorbeasca despre asta. Si Intr-o anumita masura, aceste persoane o vor face cu mult 
zel. De ce? Dar eu nu vreau sa fac asa ceva. Eu aleg sa lupt pentru lucrurile la care tin si 
pentru lucrurile la care lucrez. Uite, pot sa va spun un lucru? Stiu ca aceasta este 



modalitatea In care se joaca jocul. Unele persoane decid ca vor sa vorbeasca despre un 
subiect zile la rand. Eu decid sa nu o fac. Este o prerogative a mea. Imi pare rau. 
Scuzati-ma. 

Bash: Pot sa va mai spun un singur lucru? Daca acesta nu este un subiect de stiri, asa 
cum spuneti dumneavoastra, si este doar o distragere... 

Weiner (intrerupand): Nu am spus ca nu este un... Am spus doar ca este o 
distragere. Va las pe dumneavoastra sa decided daca este un subiect. 

Bash: Daca dumneavoastra credeti ca este doar o distragere, sunteti un om rational. 

De ce nu raspundeti la intrebari si nu-i puneti capat? 

Weiner: Am facut-o In ultimele zile. Acum am decis sa... Exista persoane care dupa 
cate se pare nu au citit declaratiile. Presupun ca dumneavoastra ati facut-o. lata, va pot 
spune doar atat: este ca si cum cineva ar decide a treia sau a patra zi ca vrea sa 
continue sa vorbeasca despre ceva ce eu consider o distragere si eu as decide cum sa 
Infrunt acest lucru. Si decizia pe care am luat-o este ca nu voi permite acestui lucru sa 
ma distraga. Nu voi permite ca acest lucru sa mearga Inainte pentru alte trei, patru, 
cinci sau sase zile. Daca acest lucru va displace, imi cer scuze. Dar consider ca oamenii 
vor cu adevarat sa se vorbeasca despre lucruri precum votul din aceasta seara privind 
limita datoriei nationale. Lucruri precum inegalitatea nedreapta dintre cei instariti din 
aceasta tara si cei care nu au prea mare lucru. Sau despre faptul ca In aceasta tara este 
tot mai dificil sa faci parte din clasa de mijloc. Sunt aici sa lucrez la asta. Multumesc, 
domnilor. 

Cum credeti ca v-ati descurcat in analiza voastra? Este surprinzator cum 
comportamentele despre care ati citit mai devreme in carte pot fi imediat 
identificate in persoanele care mint, nu-i asa? lata din nou transcrierea, cu 
comportamentele inselatoare ale lui Weiner enumerate sub fiecare raspuns. Am 
inclus note explicative unde este nevoie. 

Bash: Domnule congresman, puteti raspunde deschis? Dumneavoastra spuneti ca v- 
a fost spart contul de Twitter, ceea ce In mod potential reprezinta un delict. Atunci cum 
se face ca nu ati cerut Politiei Capitoliului sau altor forte de ordine sa cerceteze cazul? 

Weiner: Uite, a fost vorba despre cineva care mi-a jucat o festa, lucru despre care 
vorbesc deja de cateva zile. Nu vreau sa las ca acest lucru sa determine lucrurile despre 
care voi vorbi saptamana viitoare sau In urmatoartele doua saptamani si nu o sa va 
mai spun nimic despre acest aspect astazi. Cred ca am fost destul de disponibil In 
trecut. 


COMPORTAMENTE INSELATOARE 

• Incapacitate de a raspunde la intrebare; 

• Refuz de a raspunde la intrebare; 

• Referire la declaratii precedente: „Cred ca am fost destul de disponibil in 
trecut“; 

• Doi modelizatori de excludere: „cred ca“ si „destul de“. 

Bash: Dar, cu tot respectul, dumneavoastra sunteti aici, lucru pe care 11 apreciem, 
dar nu ne raspundeti intrebarilor. Ne puteti spune de ce nu ati cerut fortelor de ordine 
sa investigheze ceea ce dumneavoastra sustineti ca este un delict? 



Weiner: Stii, Dana, daca as vorbi In fata a patruzeci si cinci de mii de persoane si 
cineva din fundul salii mi-ar arunca In fata o tarta sau ar striga o insulta, as petrece 
urmatoarele doua ore raspunzand la Intrebarile legate de acest incident? Nu. M-as 
Intoarce sa... 


COMPORTAMENTE INSELATOARE 

r 

• Incapacitate de a raspunde la intrebare; 

• intrebare nepotrivita/rupta de context: „Daca as vorbi in fata a patruzeci si 
cinci de mii de persoane si cineva din fundul salii mi-ar arunca in fata o tarta 
sau ar striga o insulta, as petrece urmatoarele doua ore raspunzand la 
intrebarile legate de acest incident?“ 

Barrett (intrerupand): Aceasta nu este o situatie de acest fel. 

Weiner: Vrei sa sustii tu conferinta de presa? 

COMPORTAMENT INSELATOR 

• Atacarea celui care pune intrebari. 

Barrett: Dumneavoastra ati spus ca de pe contul dumneavoastra de Twitter a fost 
trimisa o fotografie obscena unei studente. Raspundeti la Intrebare. Ati trimis-o sau 
nu? 

Weiner: Domnule, permiteti-mi sa... Vreti sa-mi termin raspunsul? 

COMPORTAMENTE INSELATOARE 

• Incapacitate de a raspunde la intrebare; 

• Politete excesiva: „Domnule“; 

• Comportament agresiv: intrebarea lui Weiner sugereaza ca reporterii sunt 
nepoliticosi si se comporta intr-un mod nepotrivit cu el. 

Barrett: Da, acest raspuns. Ati trimis-o sau nu? 

Weiner: in regula. Daca as vorbi In fata a patruzeci si cinci de mii de persoane si 
cineva din fundul salii mi-ar arunca o tarta In fata sau ar striga o insulta, nu as petrece 
urmatoarele doua ore raspunzand la acea tarta sau la acea insulta. M-as Intoarce la 
lucrurile despre care vreau sa vorbesc publicului caruia vreau sa ma adresez si aceasta 
este ceea ce intentionez sa fac saptamana viitoare. 

COMPORTAMENTE INSELATOARE 

• Incapacitate de a raspunde la intrebare; 

• Declaratii nonraspuns. 

Exista si un mesaj involuntar. Cu aceasta declaratie: „M-as intoarce la lucrurile 
despre care vreau sa vorbesc“, Weiner recunoaste ca nu vrea sa vorbeasca despre 
acel subiect si ca nu va raspunde la intrebari rezonabile. 

Barrett: Ar fi de ajuns sa spuneti „nu“. 

Bash: Lasati-ma sa Incerc cu aceasta Intrebare. Femeia care se presupune ca a primit 



acel mesaj pe Twitter sau careia li era directionat, o studenta de douazeci si unu de ani 
din Seattle, a dat ieri o declaratie ziarului New York Daily News spunand ca 
dumneavoastra o urmareati pe Twitter. Este adevarat? 0 urmareati pe Twitter? Si daca 
da, cum ati gasit-o? Care a fost motivul? 

Weiner: Stiti, cred ca am spus-o in cateva feluri si o repet. Nu intentionez sa continui 
a ma lasa distras mai departe de acest subiect. 

COMPORTAMENTE INSELATOARE 

r 

• Incapacitate de a raspunde la intrebare; 

• Refuz de a raspunde la intrebare; 

• Referire la declaratiile precedente; 

• Declaratie nonraspuns. 

Barrett: Tot ce trebuie sa faced este sa raspundeti cu „nu“ la aceasta intrebare. 
Weiner: Sunteti liberi sa... De ce nu ma lasati pe mine sa raspund si voi sa va limitati 
la a pune intrebari? 

COMPORTAMENT INSELATOR 

r 

• Atacarea celui care pune intrebarile: 

Barrett: Daca dumneavoastra ati vrea sa raspundeti la intrebarea pe care v-am pus- 
0 , domnule, am face-o. 

Reporter neidentificat: Dumneavoastra urmariti o multime de femei pe Twitter. 
Exista vreo motivatie particulars? 

Weiner: Apropo, ca un argument in plus, in faimosul hashtag 

„ScrappyChasingCrazy“ astazi am depasit-o pe Michele Bachmann in numarul de 
urmaritori pe Twitter. Va comunic si acest fapt. 

COMPORTAMENTE INSELATOARE 

• Incapacitate de a raspunde la intrebare; 

• Declaratii nonraspuns; 

• Nivel inadecvat de preocupare (raspuns comic). 

Bash: Dumneavoastra puteti intelege ce se intampla aici, frustrarea noastra. 
Apreciem faptul ca ati venit pentru a vorbi cu noi — ne zambiti, colaborati si este o 
strategie buna. Dar nu ne raspundeti la intrebari... 

Weiner: Aceasta este a treia zi. Aveti declaratiile date publicitatii de biroul meu. 

COMPORTAMENTE INSELATOARE 

r 

• Incapacitate de a raspunde la intrebare; 

• Declaratie nonraspuns; 

• Referire la declaratiile precedente. 

Bash: Dar ele nu raspund la intrebari... 

Weiner: Exista declaratii date publicitatii de biroul meu si exista persoane care vor 
vrea... lata, aceasta este tactica. Tipul din fundul salii care arunca tarta sau care isi 



striga insulta vrea ca acesta sa fie subiectul de discutie. 

COMPORTAMENTE INSELATOARE 

r 

• Incapacitate de a raspunde la intrebare; 

• Referire la declaratiile precedente; 

• Declaratie convingatoare: el este victima unei „tactici“. 

Bash: Dar dumneavoastra ati spus ca v-a fost spart contul... 

Weiner: Dana, permite-mi... Trebuie sa cer sa fie urmate unele reguli si una dintre 
acestea este ca voi sa puneti intrebarile si eu sa dau raspunsurile. Nu-i rezonabil? 

COMPORTAMENT InSELATOR 

r 

• Politete excesiva: 

Bash: Mi-ar placea mult sa obtin un raspuns. 

Weiner: Mi se pare rezonabil... 

Barrett: Un raspuns direct. 

Weiner: Mi se pare rezonabil. Dumneavoastra puneti intrebarile, eu dau 
raspunsurile si acest ticalos [referindu-se la Barrett] ma intrerupe. Ce ziceti de o noua 
regula a jocului? Lasati-ma sa dau raspunsul fara intreruperi. Obiectivul persoanei 
care face aceasta pozna este sa incerce sa ma distraga de la ceea ce fac. S-a intamplat 
asta in ultimele cateva zile. Am luat o decizie. Nu voi permite sa se intample acelasi 
lucru si astazi. Nu voi permite sa se intample maine. Dumneavoastra va faceti meseria, 
inteleg. Sunteti liberi sa o faceti, dar va trebui sa va descurcati fara raspunsurile mele 
la acest subiect. Astazi vreau sa va vorbesc despre votul privind limita datoriei publice. 
Votul din seara asta despre limita datoriei publice este foarte important... 

COMPORTAMENTE INSELATOARE 

r 

• Incapacitate de a raspunde la intrebare; 

• Atacarea celui care pune intrebarile; 

• Declaratii nonraspuns; 

• Declaratii convingatoare: intentia este aceea de a ne convinge ca incearca 
door sa-sifaca treaba. 

Barrett: Domnule congresman, de ce nu ati cerut inca politiei sa ancheteze cazul? De 
ce nu ati cerut politiei sa cerceteze nici mai demult? Deoarece nu vreti sa se descopere 
raspunsul? 

Weiner: Lasati-ma sa spun ceva despre limita datoriei publice. in seara asta la 
18:30-18:45 vom vota ceva ce are o importanta enorma pentru economia noastra. 
Vreau sa vorbesc despre asta. Vreau sa ma concentrez asupra acestui lucru la care 
lucrez pentru ca, sincer, consider ca este ceea ce alegatorii mei vor de la mine si 
consider, sincer, ca este si ceea ce vrea tara de la mine. Deci este ceea ce voi face. 
Dumneavoastra nu sunteti constrans sa faceti la fel. Puteti continua sa faceti ceea ce 
vreti. Dar nu voi mai permite deloc ca acest lucru sa decida ceea ce vreau sa spun in 
continuare. 



COMPORTAMENTE INSELATOARE 

r 

• Incapacitate de a raspunde la intrebare; 

• Refuz de a raspunde la intrebare; 

• Declaratii nonraspuns; 

• Modelizatori de perceptie: cuvantul „sincer“ este reperat de doua ori; 

• Declaratii convingatoare: el incearca doar sa fie de folos alegatorilor si tarii 
sale. 

Bash: In declaratia pe care ati dat-o publicitatii ati spus ca v-a fost spart contul de 
Twitter. Este o Intrebare logica la care am vrea sa raspundeti. Cum se face, daca ati fost 
victima unui delict... 

Weiner: Trebuie sa revedeti declarative mele de presa. Trebuie sa va uitati peste ce 
am declarat deja. 

COMPORTAMENTE INSELATOARE 

• Incapacitate de a raspunde la intrebare; 

• Referire la declaratiile precedente. 

Bash: Declaratiile nu raspund la intrebare. Daca ar face-o, am fi foarte fericiti. 
Declara tiil e nu raspund la intrebare. 

Weiner: Unicul lucru pe care vi-1 pot spune este ca in ultimele doua zile am dat 
declaratii, raspunzand tuturor celor care spuneau: „Aceasta este ultima intrebare pe 
care v-o punem“. Si, de fapt, este clar din prezenta voastra aici ca unele persoane au 
reusit sa faca in asa fel incat sa se vorbeasca despre ceva ce eu nu vreau sa mai 
vorbesc. Dumneavoastra sunteti liberi sa continuati sa vorbiti... 

COMPORTAMENTE INSELATOARE 

r 

• Incapacitate de a raspunde la intrebare; 

• Referire la declaratiile precedente; 

• Declaratii nonraspuns; 

• Modelizator de excludere: „Unicul lucru pe care vi-l pot spune.Acesta este 
si un mesaj involuntar care sugereaza ca Weiner are informatii pe care nu ni 
le poate da. 

Barrett (intrerupand): Domnule congresman, vreti sa dezmintiti acest lucru... vreti 
sa raspundeti in mod direct... 

Weiner: Dumneavoastra puteti sa ramaneti aici, sunteti liberi sa ramaneti aici si sa 
ma intrebati din nou. Dar stiti, avem o problema care priveste Curtea Suprema, 
judecatorul Clarence Thomas a primit mai mult de 800 000 de dolari de la persoane 
care incearca sa respinga legea asistentei medicale, care incearca sa o blocheze, si 
totusi refuza sa se recuze. Consider ca acesta este un lucru foarte important caruia imi 
voi dedica energia si acestea sunt lucrurile despre care intentionez sa vorbesc. 


COMPORTAMENTE INSELATOARE 

r 



• Incapacitate de a raspunde la intrebare; 

• Declaratii nonraspuns; 

• Declaratii convingatoare: el isi dedica energiile pentru a ajuta cauza justitiei. 

Reporter neidentificat: Declaratia dumneavoastra spunea ca v-ati numit un avocat, 
deci cum li veti cere acestuia sa actioneze In numele dumneavoastra? ii veti spune sa 
ceara o ancheta? 

Weiner: Consider ca declaratia mea precizeaza acest lucru. Spune ca el ne va sfatui 
In privinta urmatorilor pasi de urmat... Va retrimit la declaratia mea si va sugerez sa o 
cititi In Intregime. 

COMPORTAMENTE INSELATOARE 

r 

• Incapacitate de a raspunde la intrebare; 

• Referire la declaratiile precedente. 

Barrett: Cine este avocatul? 

Weiner: Exista si alte intrebari? Stiti, exista persoane care vor Incerca sa ma 
distraga de la munca pe care trebuie sa o fac. Exista. Exista persoane care vor vrea sa 
vorbeasca despre asta. Si Intr-o anumita masura, aceste persoane o vor face cu mult 
zel. De ce? Dar eu nu vreau sa fac asa ceva. Eu aleg sa lupt pentru lucrurile la care tin si 
pentru lucrurile la care lucrez. Uite, pot sa va spun un lucru? Stiu ca aceasta este 
modalitatea In care se joaca jocul. Unele persoane decid ca vor sa vorbeasca despre un 
subiect zile la rand. Eu decid sa nu o fac. Este o prerogative a mea. Imi pare rau. 
Scuzati-ma. 

COMPORTAMENTE INSELATOARE 

r 

• Incapacitate de a raspunde la intrebare; 

• Comportament agresiv: „Exista persoane care vor incerca sa ma distraga...“; 

• Declaratii nonraspuns; 

• Politete exagerata: se scuza. 

Bash: Pot sa va mai spun un singur lucru? Daca acesta nu este un subiect de stiri, asa 
cum spuneti dumneavoastra, si este doar o distragere... 

Weiner (intrerupand): Nu am spus ca nu este un... Am spus doar ca este o 
distragere. Va las pe dumneavoastra sa decided daca este un subiect. 

Bash: Daca dumneavoastra credeti ca este doar o distragere, sunteti un om rational. 
De ce nu raspundeti la Intrebari si nu-i puneti capat? 

Weiner: Am facut-o in ultimele zile. Acum am decis sa... Exista persoane care, dupa 
cate se pare, nu au citit declaratiile. Presupun ca dumneavoastra ati facut-o. lata, va pot 
spune doar atat: este ca si cum cineva ar decide a treia sau a patra zi ca vrea sa 
continue sa vorbeasca despre ceva ce eu consider o distragere si eu as decide cum sa 
infrunt acest lucru. Si decizia pe care am luat-o este ca nu voi permite acestui lucru sa 
ma distraga. Nu voi permite ca acest lucru sa mearga inainte pentru alte trei, patru, 
cinci sau sase zile. Daca acest lucru va displace, imi cer scuze. Dar consider ca oamenii 
vor cu adevarat sa se vorbeasca despre lucruri precum votul din aceasta seara despre 
limita datoriei nationale. Lucruri precum inegalitatea nedreapta dintre cei instariti din 



aceasta tara si cei care nu au prea mare lucru. Sau despre faptul ca In aceasta tara este 
tot mai dificil sa faci parte din clasa de mijloc. Sunt aici sa lucrez la asta. Multumesc, 
domnilor. 

COMPORTAMENTE INSELATOARE 

r 

• Incapacitate de a raspunde la intrebare; 

• Refuz de a raspunde la intrebare; 

• Referire la o declarable anterioara; 

• Declaratii nonraspuns; 

• Politete excesiva: se scuza; 

• Modelizatori de excludere: „Va pot spune doar atat...“. Inca o data, acesta este 
si un mesaj involuntar ca exista si altceva ce nu ne poate spune; 

• Comportament agresiv: „Exista persoane care, dupa cate se pare, nu au citit 
declaratiile“ si „Este ca si cum cineva ar decide a treia sau a patra zi ca vrea 
sa continue sa vorbeasca despre ceva ce eu consider o distragere“; 

• Declaratii convingatoare: el se bate impotriva problemelor sociale precum 
inegalitatea dintre bogati si saraci. 

Cu siguranta, oricine a vazut aceste schimb de replici pe CNN 1 ^ a putut sa 
constate ca Weiner nu era deschis si ca trebuia sa fie un motiv pentru care 
continua sa evite intrebarile reporterilor. Faptul ca Weiner mintea era evident. 
Dar ce ascundea el mai exact? Era vorba de un eveniment ocazional, de o 
aberatie stupida care cu adevarat nu merita atentia pe care o primea si care 
distragea atentia intr-un moment in care Congresul era aglomerat cu multe 
chestiuni de importanta vitala pentru poporul american? Sau era vorba de o 
treaba mai serioasa, care ar fi putut sa creeze in viitor o distragere inca si mai 
grava? Era posibil sa aproximam cumva gravitatea problemei? Fireste ca da. 

Analiza noastra 15 privind comportamentele manifestate de Weiner, frecventa 
lor si schema dupa care apareau ne-au condus la concluziile urmatoare. lata 
analiza completa pe care am postat-o pe 2 iunie: 

Weiner a manifestat o serie de comportamente vadit inselatoare care indica dincolo de 
orice indoiala nu doar ca minte in legatura cu acea chestiune specified, dar si ca este 
foarte probabil sa mai existe si altceva dupa cum o demonstreaza comportamentul lui. 

Numarul ridicat de comportamente ofensive manifestate de Weiner arata o 
preocupare puternica, mai ales cand aceste atacuri sunt lansate pentru a nu raspunde la 
intrebari. Acest nivel de preocupare, combinat cu incapacitatea de a raspunde la 
intrebari, sugereaza ca Weiner se afla intr-o situatie foarte dificila. Conduita sa arata in 
mod clar ca nu exista fapte sau informatii legate de acest subiect despre care sa vrea sa 
discute in mod public. Comportamentele sale indica si ca prefera sa para mincinos decat 
sa lase sa se scurga minimum de informatie. 

Daca luam in considerare valoarea pe care oamenii politici o atribuie reputatiei, este 
firesc sa consideram ca o va risca doar pentru ceva de importanta capitala. Ce este atat 
de important incat incearca sa ascunda? In raspunsurile sale, Weiner transmite o serie 



de mesaje involuntare prin froze precum „unicul lucru pe care vi-l pot spune“, ceea ce 
sugereaza ca ascunde comportamente despre care nu vrea sa vorbeasca. 
Comportamentul sdu lasa sa se inteleaga ca afacut mai mult decat sa trimita o singura 
fotografie obscena unei studente. Este mult mai probabil ca incearca sa ascunda un tipar 
de comportament mai amplu si ca ar fi putut sa o urmareasca pe fata aceea de ceva timp 
si probabil nu doar pe ea. De asemenea, mai sugereaza ca aceea nu era unica fotografie 
trimisa de Weiner. Nu ar fi de mirare daca ne-am afla in fata unui alt caz precum cel al 
lui Tiger Woods, in care si alte tinere ar mai iesi la suprafata cu povesti similare. 


— Sexting — actiunea de a trimite fotografii sau mesaje cu continut explicit sexual unui partener 
cu ajutorul unui telefon mobil sau al altui dispozitiv mobil. (IV.f.) 

— The True Verdict — (engl.) verdictul asupra adevarului. (IV. f.) 

— Sursa: http://www.cnn.eom/#/video/politics/2011/05/31/sot.bash.weiner.twitter.cnn. 

— Analiza noastra: http://truthinthelaw.blogspot.com/2011/06/ hot-dog-how-deception-detection- 
experts.html. 




Capitolul 14 

Ei bine, si acum ce facem? 

' f 


Nu Incurajez niciodata Inselatoria si falsitatea, mai ales daca aveti 
memorie scurta. Este cel mai mare dusman pe care o persoana poate sa-1 
aiba. Cert este ca adevarul este cel mai sincer prieten al vostru, indiferent 
de circumstante. 

ABRAHAM LINCOLN 

Am efectuat mii de ore de instruire in unele organizatii publice si private din 
intreaga lume pentru a prezenta conceptele introduse in aceastS carte. Unul 
dintre principalii beneficiari ai acestei instruiri continuS sS fie CIA. Acum nu 
mult timp, in a doua zi a unei instruiri de trei zile la agentie, am inceput o sesiune 
asa cum facem mereu, intreband daca cineva are vreo intrebare despre ceea ce 
se spusese in ziua precedents. Un agent al CIA pe care-1 vom numi Ted ridicS 
mana si intrebS: „Chestiile astea chiar functioneazS cu adevSrat?“ intrebarea nu 
a fost pusS intr-un fel care sa sugereze un anumit scepticism din partea lui Ted, ci 
el pSrea cu adevSrat preocupat. 

— Continuant sa ne minunSm de cat de bine functioneaza, rSspunse Phil. De 
ce, ceva ce am spus ieri nu a fost clar? 

— Nu, nu e asta, raspunse Ted. 

Apoi explica faptul ca in seara precedents, dupS cinS, in timp ce copiii isi 
fSceau temele in camera de sus, el si sotia rSmSseserS la masS si isi beau cafeaua. 
SunS telefonul si amandoi se uitarS unul la celSlalt, fiecare sperand sS se ridice 
celSlalt si sS rSspundS. 

— Te duci tu? il intrebS sotia. 

— Nu, du-te tu. Probabil este amantul tSu, rSspunse Ted glumind. 

in acel moment si-au dat seama cS unul dintre copii a rSspuns la telefon. 
Convorbirea era pentru el, asa cum se intampla de obicei la acea orS din searS. 
Ted a zambit si a spus: 

— Se pare cS nu este amantul tSu. 


Apoi Ted a lansat bomba in timpul trainingului. El povesti ca atunci cand a 
facut acea gluma, sotia sa a manifestat un ciorchine al acelorasi comportamente 
inselatoare despre care se vorbise la curs in ziua precedents. Problema lui Ted 
era ca ii placuse ceea ce auzise in timpul primei zile de curs si ii parea foarte 
logic, dar acum lucrul se intoarse impotriva lui si privea o relatie la care tinea 
mult. A spus ca in acea noapte nu reusise sa doarma deloc, continuand sa se 
zvarcoleasca in pat intrebandu-se ce sa faca. Se intorcea pentru a-si privi sotia si 
isi spunea ca este imposibil sa-1 insele. Apoi se intorcea pe cealalta parte si se 
gandea la prietenii sai care fusesera inselati de sotiile lor. Ce trebuia sa faca? Sa 
ignore aspectul? 

Phil adresa intrebarea tuturor cursantilor. Ar fi trebuit ei sa-i spuna lui Ted ca 
era hipersensibil deoarece de-abia participase la cursul de instruire si sa-1 
sfatuiasca sa o lase balta? Ar fi trebuit sa-1 sfatuiasca sa inceapa sa caute un bun 
avocat de divorturi? La acel moment, Phil putea sa-i ofere un singur sfat. 

— Acum, ca ai invatat aceste strategii, tot ce pot sa-ti spun e ca o sa ai si mai 
mult de lucru. 

Probabil era indicatia cea mai importanta pentru oricine frecventa cursul. 
Identificarea comportamentelor inselatoare nu face din voi o masina umana de 
detectat minciuni si nu va pune pe neasteptate in dublul rol de judecator si jurat. 
Fara indoiala, acum aveti un instrument foarte util si eficient care va poate ajuta 
sa rezolvati situatii de zi cu zi care au de-a face cu inselatoria si minciuna. Dar 
trebuie sa fie folosit tinand cont de faptul ca informatiile pe care le obtineti 
multumita lui cer o examinare ulterioara. 

0 indicatie la fel de importanta este ca, in timp ce aceste informatii ne ajuta 
sa detectam inselatoria, nu ne ajuta sa mintim mai credibil. Noi facem aceasta 
munca de mult timp si va asiguram ca suntem la fel de susceptibili fata de 
modelul nostru ca oricine altcineva. Fireste, exista lucruri pe care putem sa le 
facem pentru a evita lansarea de semnale de alarma. Susan, de exemplu, poate sa 
va spuna ca a scos din vocabularul ei expresia „jur pe Dumnezeu“, deoarece a 
invoca religia este un indicator de falsitate foarte evident. Dar ar putea sa va 
spuna si ca foloseste mereu la fel ca oricare altul declaratiile convingatoare. Poate 
ca uneori devine prea specified. Exista lucruri pe care noi toti le facem cand nu 
ne convine sa transmitem o informatie adevarata, indiferent de experienta 
noastra in acest domeniu. 

Motivul pentru care suntem cu totii detectabili prin acest model este ca exista 
atat de multe informatii contradictorii de procesat si atat de multe elemente 
comportamentale diferite de luat in considerare, incat creierele noastre nu 
reusesc sa tina cont de toate. Un exemplu bun pentru ceea ce am spus este un 
joculet pe care voi si prietenii vostri este posibil sa-1 fi jucat cand erati mici. 

in timp ce stati jos pe un scaun, intindeti piciorul drept si, tinand calcaiul pe 
pamant, rotiti piciorul in sensul acelor de ceasornic. Acum, cu mana dreapta, 



trasati in aer numarul sase. Ce se intampla cu piciorul vostru? Cel mai probabil 
piciorul vostru va incepe sa se roteasca in directia opusa fara ca macar voi sa va 
dati seama. Uneori, creierul vostru face ceea ce vrea el si voi il urmati. Acelasi 
lucru se intampla atunci cand incercati sa va manipulati comportamentul 
inselator. Creierul vostru va va impiedica aproape de fiecare data. 

Poate ca asta va va stinge orice preocupare pe care o puteti avea fata de faptul 
ca multumita acestei carti cei rai vor sti sa minta mai bine. Metodologia noastra 
de identificare a inselatoriei este structural in jurul modalitatii in care noi, ca 
fiinte umane, suntem structural sa raspundem la un stimul. Putem minimaliza 
sau elimina anumite comportamente in raspunsul nostru, dar este probabil sa se 
manifeste alte comportamente care ne vor trada. 

Suntem intrebati adeseori daca faptul ca lucram in acest domeniu a avut 
oarece consecinte asupra vietii noastre familiale. Phil va va spune ca, pentru mult 
timp, a fost convins ca nu exista nicio legatura, ca ceea ce facea la munca si ceea 
ce facea acasa cu familia sa erau doua lumi care nu se intersectau. In final, a 
vazut ca asta nu era tocmai conform cu realitatea. 

Cand cel de-al doilea fiu al lor, Philip, era in al doilea an de liceu, Phil si sotia 
sa, Debi, au aflat ca avea prima lui prietena stabila. Ca multi adolescenti la acea 
varsta, Philip nu era foarte deschis cu parintii sai vizavi de aceasta noutate. 
Fireste, Phil si Debi erau curiosi sa cunoasca mai multe despre acest eveniment 
important din viata baiatului, dar cunosteau doar doua elemente: numele fetei, 
„Ashley“, si cuvantul „majoreta“. 

Ocazional, Phil il aducea cu masina acasa pe Philip si pe unii dintre prietenii 
sai dupa antrenamentele de fotbal american si, intr-una din aceste ocazii, cel mai 
bun prieten al lui Philip, Ramon, statea in fata si discuta cu baietii care stateau in 
spate. Phil auzi pronuntandu-se numele lui Ashley. 

Dupa cateva minute aparu o pauza in conversatie si Phil il privi pe Ramon. Cu 
o aparenta nepasare, fiind atent sa nu para prea curios, puse o intrebare 
inocenta: „Ashley... este majoreta?“ inainte ca Ramon sa poata raspunde, din 
spate intervine Philip. 

— Ramon, nu raspunde! urla. Ar putea sa sune ca o intrebare nevinovata, dar 
nu e! 

Il prinsese. 

Susan afla si ea ca si copiii ei invata repede aceste lucruri. Fiica sa, Lauren, 
este acum adolescenta. S-a intamplat ca intr-o zi prietenul lui Lauren, Bobby, sa 
mentioneze ca surioara sa, Caroline, taiase mustatile cainelui lor. in familie s-a 
vorbit despre cat de prostesc fusese acel gest, deoarece animalele isi folosesc 
mustatile cu scopuri senzoriale ca, de exemplu, pentru a-si da seama daca incap 
intr-un spatiu mic sau nu. 

Cam dupa o saptamana, Lauren se juca cu Sadie, cainele familiei Carnicero, si 



isi dadu seama ca-i fusesera taiate mustatile si ca-i lipsea blana de pe frunte. Ii 
spuse mamei sale si Susan il suspecta imediat pe fiul preadolescent, Nick, care era 
in clasa cu Caroline si probabil voia sa se laude cu o experienta similara in fata 
fetei. 

In acea duminica, in timp ce mergeau la biserica cu masina, Lauren conducea 
si Susan decise sa-1 puna cu spatele la zid pe Nick. 

— Nick, de ce ai taiat mustatile si sprancenele lui Sadie? 

Reactia lui Nick a fost nepretuita. 

— Mama, jur pe Dumnezeu ca nu i-am atins mustatile! declara Nick. Ai spus 
ca toti cainii au nevoie de mustati, deci nu as face un astfel de lucru! Poti sa ma 
examinezi la poligraf! Jur pe Biblie ca nu am taiat mustatile lui Sadie! 

Fara a pierde nicio secunda, Lauren interveni: „Invocarea religiei... detalierea 
excesiva... declaratii convingatoare...“ 

Susan a trebuit sa se straduiasca sa nu rada. Nici nu-si daduse seama cat 
invatase fiica ei din munca sa. 

Am acceptat faptul ca toate acestea fac parte din viata noastra si, chiar daca 
nu ne petrecem intreaga viata in modalitatea PA, gata sa culegem cel mai mic 
indiciu, a citi comportamentul celuilalt nu este ceva ce se poate bloca si debloca 
dupa cum vrem. Am invatat si ca uneori aceasta capacitate a noastra poate fi un 
fel de blestem. 


LUCRURI CARE TREBUIE FACUTE 

• Exersati — cat de mult puteti. Priviti talk show-uri, interviuri, programe de stiri, orice 
emisiune In care persoanele trebuie sa raspunda la intrebari. Ca sa folosim o analogie 
din golf, o sa spunem ca noi v-am Invatat cum sa tineti crosa si cum sa loviti. Cat de bun 
este jocul vostru, depinde de cat de mult veti exersa. 

• Abtineti-va sa exersati cu partenerul. 

• Folositi-va competentele doar In scopuri bune. 

LUCRURI CARE NU TREBUIE FACUTE 

• Nu spuneti sau nu faceti ceva care sa-1 faca pe interlocutorul vostru constient ca il 
analizati deoarece aceasta va declansa mecanismul sau de aparare. De exemplu, sa nu-i 
spuneti ca ati remarcat ca a manifestat un comportament inselator. Daca ii spuneti ca 
ati vazut o miscare a unui punct de ancorare, el va face tot posibilul pentru a sta 
nemiscat, iar voi ati pierdut un instrument foarte valoros. 

• Permiteti-va sa va abated de la regula ciorchinelui sau de la concentrarea exclusiva 
asupra comportamentelor pe care le-am subliniat. A deveni prea agresivi nu 
functioneaza — nu puteti observa genele fluturand si sa spuneti imediat: „So, pe el!“ 

• Puneti o intrebare doar daca sunteti siguri ca vreti sa cunoasteti adevarul. 

Avem un bun prieten si coleg — il vom numi Richard — care a folosit 
metodologia noastra ani la rand si care este perfect in masura sa citeasca 
comportamentul celuilalt. De curand, Richard a avut o problema de sanatate. 
Medicul sau suspecta ca ar fi vorba de cancer si sugera o mica interventie 



chirurgicala pentru a face o biopsie a tesutului suspect. Richard obtinuse o a doua 
parere din partea unui medic care se indoia ca era vorba de un cancer, deci 
aveam cu totii motive intemeiate sa speram ca biopsia sa arate doar o afectiune 
minora. 

Richard a avut o intalnire cu medicul sau unsprezece zile dupa interventie 
pentru a afla rezultatele. La sfarsitul acelei asteptari interminabile, cand Richard 
intra in cabinetul medicului, incepu imediat sa isi faca griji. Din comportamentul 
asistentei intui ca vestile nu erau bune. Deveni mai sigur de acest lucru la cateva 
secunde dupa ce il saluta pe doctor. 

Richard stia ca intocmai cum primul lucru care iese din gura unei persoane 
care este pe nedrept acuzata de un delict este de obicei o dezmintire explicita si 
energica, daca doctorul ar fi avut vesti bune, ar fi spus-o imediat. in schimb 
medicul il invita pe Richard sa se aseze si-1 intreba cum se vindeca operatia. 

Neplacerea capacitatii de a citi comportamentul altuia este ca aceasta face sa 
ne fie imposibil sa ignoram lucrurile pe care am prefera sa nu le cunoastem. Cu 
totii avem nevoi, dorinte si sperante legate de viata noastra si asta ne 
influenteaza cand citim comportamentele oamenilor: din aceasta cauza vrem atat 
de mult sa credem in ceea ce spun, in general, situatiile care se prezinta in viata 
noastra cotidiana nu se preteaza unor analize reci, impartiale. Exista un element 
uman care adeseori ne face sa acceptam extrem de dificil adevarul. Dar trebuie 
sa retinem ca, in definitiv, a cunoaste adevarul este aproape mereu in interesul 
nostru. 

Richard a fost, intr-adevar, diagnosticat cu cancer. Era un adevar neplacut, 
dar era adevarul. Si era o reamintire a faptului ca adevarul, neplacut sau nu, are 
importanta. A ascunde capul in nisip nu ar fi fost cu siguranta lucrul cel mai bun 
pentru Richard. Acum ca stia adevarul, putea decide ceea ce trebuia sa faca 
pentru a invinge in lupta care-1 astepta. 

in timp ce traversa holul sediului central al CIA pentru a-1 prelua pe individul 
programat pentru testul la poligraf, in acea zi de vara de la inceputul anilor 
optzeci, Phil privi simbolul 12 enorm imprimat pe podeaua de marmura. Asa cum 
se intamplase deja in alte ocazii, acel simbol evoca doua ganduri. in primul rand, 
se simtea norocos si mandru pentru faptul ca era agent al Central Intelligence 
Agency, in al doilea rand, inca nu reusea sa priceapa cum de a ales o munca in 
care era dependent de abilitatea de a intelege cand cineva mintea. 

in acea zi, Phil trebuia sa infrunte unul dintre cei mai dificili subiecti 
examinati la poligraf pe care ii intalnise in cariera sa de inceput. Subiectul era un 
psiholog — o sa il numim dr. Smith — care aplicase pentru un post la Biroul de 
Servicii Medicale al Agentiei. Desi avea recomandari bune, dr. Smith avea o 
aroganta deranjanta. Dincolo de infatisarea sa trufasa, exista in el ceva 
nelinistitor. Phil nu reusea sa inteleaga exact despre ce era vorba, dar invatase sa 



se increada in intuitia proprie. Aceasta avea sa fie o intalnire extenuanta. 

In timpul discutiei preliminare testului la poligraf, dr. Smith nu a recunoscut 
vreo comitere a vreunui delict in afara folosirii limitate de marijuana in trecut, 
dar Phil simtea ca omul ascunde ceva, deoarece era clara nelinistea sa in fata 
intrebarilor legate de activitatile ilegale. Phil se concentra asupra 
comportamentelor pe care dr. Smith le manifesta ca raspuns la acele intrebari, o 
situatie aproape ireala care punea in confruntare un examinator la poligraf tanar 
si relativ lipsit de experienta si un psiholog expert intr-un spectacol de analiza 
comportamentala. 

Aveau sa mai treaca multi ani pana ca Phil sa organizeze in mod cuprinzator 
toate acele comportamente si sa elaboreze o metoda pentru a le analiza, dar de 
atunci stia deja ca are un avantaj cand era vorba de a demasca minciunile. 
Precedentele sale o dovedeau. Cu toate acestea putea el sa spere sa castige in 
meciul cu acel psiholog cu experienta? Cu siguranta, acel psiholog era capabil de 
manipulare. Ce secret obscur ascundea? Si avea sa reuseasca sa-1 tina ascuns? 

Phil era convins ca psihologul mintise cand sustinuse ca nu participase 
niciodata la vreo actiune ilicita ca adult si incepu sa-si concentreze intrebarile in 
aceasta zona. Pe masura ce se desfasura interogatoriul, comportamentul 
doctorului Smith il trada. Apoi sosi recunoasterea: in diferite ocazii, dr. Smith le 
spusese pacientilor paraplegici ca paralizia lor era doar o problema mentala si ca 
ar fi putut merge cu ajutorul lui. Ii punea sa se sprijine de un perete si apoi le 
spunea sa se desprinda, distrandu-se sa-i vada cazand la pamant. Psihologul 
respectat si aparent expert care dorea sa se angajeze la CIA avea el insusi nevoie 
de psihoterapie. 

Fara indoiala, intrebarile puse de Phil si modul in care le-a pus au fost 
instrumentul care i-a permis sa obtina marturisirea dlui Smith. Ceea ce este 
nevoie sa intelegem este ca, inca inainte de a dezvolta pe deplin metodologia de 
detectare a minciunilor, formularea intrebarilor sau strategiile de intervievare pe 
care vi le-am explicat in aceasta carte, versiuni relativ primitive ale acelorasi 
instrumente erau utilizate cu succes surprinzator in circumstante cu implicatii 
adanci si care ar fi putut avea consecinte grave. Informatiile pe care le aveti acum 
la dispozitie constituie un instrument mult imbunatatit ca eficacitate si 
aplicabilitate fata de cel pe care Phil 1-a avut la dispozitie cand 1-a infruntat pe dr. 
Smith. 

Mai exista un lucru important pe care trebuie sa vi-1 spunem. Uneori, oamenii 
ne intreaba cum am putut petrece intreaga noastra cariera intrand in contact nu 
doar cu indivizi precum dr. Smith, ci si cu unii responsabili de crime dintre cele 
mai atroce care se pot imagina fara sa devenim apasati, posaci si pesimisti vizavi 
de destinul societatii noastre. 

Raspunsul consta in parte in refuzul nostru de a ne erija in judecatori. Sunt 
foarte putine persoane care nu ar vrea sa ia totul de la capat in vreun domeniu al 



vietii proprii, iar noi nu pretindem ca suntem printre ele. Inca si mai putine sunt 
persoanele care nu au spus niciodata o minciuna. Deci ne multumim sa lasam 
responsabilitatea judecarii pe seama sistemului judiciar. Misiunea noastra este 
doar aceea de a descoperi adevarul utilizand modelul de detectare a minciunilor 
si tehnicile de intervievare nonconflictuale asociate acestuia. 

Dar poate motivul cel mai important este ca, in ciuda raului pe care 1-am 
vazut in fiintele umane, am vazut si mult mai mult bine. Avand norocul de a 
lucra cu nenumarate persoane care si-au dedicat viata sigurantei tarii noastre si a 
altor fiinte umane din toata lumea, am vazut suficienta dedicare dezinteresata si 
suficient sacrificiu autentic pentru a nu ne simti incurajati de experientele 
noastre. Daca aceasta carte va ajuta sa detectati minciunile si deci sa identificati 
inselatoria oamenilor, fie ca acest lucru sa va ajute sa va intariti convingerea ca 
exista persoane bune in toate domeniile vietii care in fiecare zi incearca sa repare 
daunele create de inselatorie. Sa nu uitati niciodata cat adevar de netagaduit 
exista in aceasta afirmatie. 


— Simbolul CIA — este vorba de o imagine ce infatiseaza un cap de vultur plesuv (pasarea 
nationals a Americii, simbol al fortei si al vigilentei), acele iradiante ale unei busole (care 
infatiseaza convergenta informatiilor din toate zonele lumii intr-un singur punct comun) si un 
scut (simbol al ideii de aparare). (N.t.) 



Apendicele I 

Liste de intrebari sugerate 

Din moment ce modelul pe care 1-am prezentat in aceasta carte depinde atat de 
mult de intrebarile pe care le puneti pentru a stimula comportamentul pe care 
vreti sa-1 analizati, am intocmit niste liste de intrebari pe care le puteti pune in 
diferite situatii. Eficacitatea lor in situatiile respective a fost pe deplin 
demonstrata si va vor ajuta si ca ghid pentru a formula intrebari in alte situatii. 
Nu considerati aceste liste ca niste liste de control — ordinea si alegerea 
intrebarilor pot varia in functie de circumstantele fiecarei intalniri si de 
preferintele voastre. Tineti minte ca in fiecare situatie este util de folosit si o 
intrebare inglobanta. 

I.I. INTREBARI de pus cAnd angajati 0 BONA 

Nu credem ca exista o experienta mai importanta decat cea din situatia cand 
cautati o persoana care sa aiba grija de copiii vostri. In afara de un interviu 
detaliat (daca familia este compusa din doi parinti, ar trebui sa fie ambii 
prezenti), ar trebui sa cercetati si trecutul bonei incluzand cel putin o verificare a 
cazierului (inclusiv o verificare a registrelor cu agresorii sexual la nivel national 
si local) si sa analizati cu acuratete recomandarile (inclusiv o referinta mai 
extinsa care sa nu fie furnizata de candidata). 

La un moment dat, in cursul interviului, ar trebui sa o prezentati pe 
candidata-bona copilului vostru, chiar daca acesta este doar un bebelus. Copilul 
vostru se simte in largul sau in prezenta bonei? Copiii par sa aiba o capacitate 
innascuta de a simti cu cine sunt in siguranta, deci tineti cont de acest fapt. 
Ascultati-va mereu instinctul cand evaluati modul in care bona relationeaza cu 
copilul vostru sau il tine in brate. Felul sau de a o face va inspira incredere? Cand 
copilul vostru este foarte mic, candidata ii aranjeaza hainele sau se ingrijeste de 
el intervenind asupra mediului inconjurator? Disponibilitatea sa de a lua 
initiativa este foarte importanta, deoarece reflecta faptul ca buna starea copilului 


este prioritatea sa. Bona pune intrebari care reflecta interesul ei pentru buna 
starea copilului si pentru familiarizarea ei cu nevoile acestuia? In timp ce faceti 
aceste observatii, puteti avea in vedere sa ii puneti aceste intrebari candidatei: 

• Cum de ati decis sa deveniti bona? 

• De cat timp sunteti bona? 

• Care sunt varstele copiilor de care ati avut grija pana acum? 

• Care este varsta copiilor de care preferati sa aveti grija? De ce? 

• Cu copii de ce varsta v-ati simtit sau v-ati simti mai putin confortabil? De ce? 

• Ati avut grija de copii de ambele sexe? 

• Exista vreun motiv pentru care numele vostru ar putea sa apara in vreun 
registru al agresorilor sexual? 

• Ce va place cel mai mult din munca dumneavoastra de bona? 

• Ce va place cel mai putin din munca dumneavoastra de bona? 

• Povestiti-mi de copilul (nou-nascutul) cel mai dificil de care ati avut grija 
vreodata. 

• Care este dificultatea principals pe care ati infruntat-o vreodata in timp ce 
aveati grija de un copii (nou-nascut)? 

• Cat timp ar trebui lasat un copii sa planga inainte sa il verificati? 

• Intrebare de continuare: De ce? (Cereti-i bonei sa explice de ce ar gestiona 
situatia in felul pe care 1-a descris.) 

• Cat timp ati lasa un nou-nascut sa planga inainte sa-1 luati in brate? 

• Intrebare de continuare: De ce? (Cereti-i bonei sa explice de ce ar gestiona 
situatia in felul pe care 1-a descris.) 

• Ce ganditi despre pedepse? 

• Care este pedeapsa cea mai severa pe care dumneavoastra ati administrat-o 
vreodata ca bona? 

• Care este situatia de urgenta cea mai semnificativa pe care a trebuit sa o 
infruntati ca bona? 

• Ce pregatire aveti in materie de prim ajutor sau de interventii de urgenta? 

• Care a fost familia cea mai dificila cu care a trebuit sa lucrati vreodata? 

• Intrebare de continuare: De ce era dificila? 

• Intrebare de continuare: Privind inapoi, ce ati fi putut face diferit pentru a 
usura situatia pentru toti? 

• Care aspecte ale muncii de bona le considerati frustrante? 

• Ce lucru dintre cele pe care le fac copiii (nou-nascutii) ar putea sa va faca sa 
va iesiti din fire? 

• Cand a fost ultima data de care va amintiti in care v-ati pierdut cumpatul 
sau in care ati fost pe punctul de a vi-1 pierde, in timp ce aveati grija de un 
copii? 

• De care tip de copii considerati ca este dificil sa aveti grija? 

• Care a fost experienta cea mai rea care vi s-a intamplat in timp ce 



raspundeati de un copil? 

• Care este punctul dumneavoastra forte ca bona, potrivit referintelor pe care 
le aveti? 

• Care este punctul dumneavoastra cel mai slab ca bona, potrivit referintelor 
pe care le aveti? 

• In care situatii ati ceda cererilor sau dorintelor unui copil referitor la ceva 
ce parintii au interzis in mod expres? 

• Exista vreun motiv pentru care vreuna dintre persoanele dumneavoastra de 
referinta sa ezite in a va recomanda ca bona? 

• Exista vreun lucru despre care nu v-am intrebat si pe care considerati ca ar 
trebui sa il stiu? 

I.II. INTREBARI DE PUS COPILULUI VOSTRU VIZAVI DE 
CONSUMUL DE ALCOOL SAU DROGURI 

Cand va intrebati copilul despre consumul potential de alcool sau de droguri 
este foarte important sa o faceti cu un ton calm si neacuzator. Aceasta va va ajuta 
sa mentineti un raport pozitiv cu copilul si va va da certitudinea ca orice 
comportament pe care il observati a fost provocat de intrebare si nu de ceea ce 
copilul vostru percepe ca o atitudine agresiva sau amenintatoare. Cand copilul 
vostru incepe sa vorbeasca cu voi, abtineti-va sa reactionati sau sa judecati. Daca 
credeti ca nu veti reusi, luati in considerare posibilitatea de a cere unui alt 
membru al familiei sau unui prieten apropiat sa conduca conversatia in locul 
vostru, pe cat posibil cineva mai apropiat de varsta copilului vostru. De 
asemenea, este important sa nu va interogati copilul daca suspectati ca se afla sub 
efectul consumului de alcool sau droguri, deoarece nu puteti fi siguri de 
veridicitatea indicatorilor comportamentali pe care-i observati. 

Este, de asemenea, important sa va abtineti de la a aprofunda imediat 
eventualele marturisiri ale copilului vostru. Daca, de exemplu, copilul vostru 
recunoaste ca a incercat marijuana, trebuie sa rezistati tentatiei de a-i pune o 
serie de intrebari de continuare despre acel subiect. Mai degraba acceptati 
recunoasterea sa, apoi neglijati-o o vreme si apoi intrebati-1 doar ce alte droguri a 
mai incercat. Dar faceti-o fara sa-si dea seama cat de mult vreti sa aprofundati 
fiecare marturisire de-a sa. In acest fel il veti impiedica sa intre in defensiva si 
veti avea mai multe posibilitati sa obtineti un cadru mai complex al folosirii 
drogurilor de catre acesta. Odata ce v-ati facut o idee generala, puteti incepe sa 
aprofundati. Incepeti de la ultimul sau act de rcunoastere. Este probabil sa fie cel 
mai grav, cel pe care era cel mai refractar sa vi-1 impartaseasca. Daca lamuriti 
chestiunea cea mai dificila, copilul vostru va accepta usor ideea intregii 
conversatii. lata cateva intrebari care pot sa va ajute ca ghid (cand este cazul 
puteti substitui cuvantul „drog“ cu cuvantul „alcool“)- Ar trebui sa formulati 
intrebarile in mod natural si obisnuit pentru copilul vostru. 



• Ce fel de droguri sunt cele mai populare? (Este important sa puneti aceasta 
intrebare la inceput, deoarece va va forma o idee despre cate cunoaste 
copilul vostru referitor la cultura drogurilor in mediul sau.) 

• Ce fel de droguri ti-au fost oferite? 

• Ce fel de droguri ai vazut in realitate? 

• Ce fel de droguri ai incercat? 

• Ce fel de droguri ai fost cel mai tentat sa folosesti? 

• Ce fel de droguri ai vazut ca sunt folosite de prietenii tai? 

• Care este situatia drogurilor in scoala ta (in cartier)? 

• Exista vreun motiv pentru care vreunul dintre prietenii tai ar putea sa le 
spuna parintilor sai ca tu ai folosit droguri? 

• Te-a mirat vreodata sa vezi droguri la o petrecere sau in vreo alta ocazie? 

• Te-a mirat vreodata sa afli ca unul dintre prietenii tai folosea droguri? 

• Cum te-ai simti daca ti s-ar cere sa faci un test pentru a vedea daca folosesti 
droguri? 

• Pe o scara de la unu la zece, unde unu inseamna „deloc“ si zece „aproape am 
facut-o“, cat ai fost tentat sa folosesti droguri de orice fel? 

• in care circumstante consideri ca ai putea sa folosesti vreun tip de droguri? 

• Exista vreun lucru despre care nu te-am intrebat si pe care consideri ca ar 
trebui sa il stiu? 

I.III. intrebAri despre infidelitate 

Infidelitatea este un subiect care nu ar trebui niciodata tratat cu lejeritate sau 
sa fie subiect de conversatii obisnuite. Amintiti-va mereu ca a aborda acest 
subiect cu sotul/sotia sau partenerul/partenera, vinovat sau nu, poate crea o 
situatie puternic incarcata emotional. Daca vreti sa reusiti, trebuie sa va tineti in 
frau emotiile cat mai bine cu putinta si sa fiti calmi. Cand puneti aceste intrebari 
trebuie sa faceti in asa fel incat sa va asigurati ca orice comportament pe care-1 
observati este o reactie la o intrebare si nu o reactie viscerala la atitudinea 
voastra. Chiar daca este un subiect extrem de dificil de tratat, faceti ceea ce puteti 
mai bine pentru a nu lasa impresia ca o atrageti pe cealalta persoana intr-o 
capcana. Mai degraba, ati putea aborda subiectul exprimand cateva indoieli 
despre voi insiva, poate facand referire la aspectul dumneavoastra fizic sau la 
ideea de imbatranire. Nu incepeti conversatia agresand cealalta persoana cu 
afirmatii de genul: „Tu nu ma mai iubesti“ sau „Tu nu mai esti interesata de 
mine“. Fraze de acest fel vor face doar ca partenerul vostru sa intre in defensiva 
si aceasta ar putea influenta reactiile comportamentale la intrebarile voastre. 
Faceti tot ce va sta in putinta pentru a evita ca o asemenea conversatie sa 
degenereze intr-o cearta. Aceasta va va deschide usile spre obtinerea oricarei 
informatii pe care o cautati. 

Daca partenerul vostru recunoaste un act de infidelitate, acceptati actul sau 




de recunoastere fara a reactiona si intrebati-1 cand s-a mai intamplat asa ceva. 
Continuati sa intrebati „cand s-a mai intamplat pana cand partenerul vostru fie 
neaga fara a arata comportamente inselatoare, fie sunteti siguri de consolidarea 
sa psihologica. Acum sunteti gata sa cercetati mai adanc episoadele particulare, 
incepand cu ultimul act de recunoastere. Este posibil sa fie unul dintre cele mai 
serioase. 

Tineti minte ca nu veti pune toate intrebarile cuprinse in lista de mai jos. 
Alegeti-le doar pe cele care se adapteaza mai bine situatiei voastre. Un ultim sfat: 
fiti absolut siguri ca vreti sa cunoasteti raspunsul inainte de a pune o intrebare. 

• De cine te-ai simtit in mod particular atras? De ce? 

• Cand a fost ultima data cand ai fost tentat sa ai o aventura? 

• Ce s-a intamplat in realitate intre tine si (numele acelei persoane)? 

• Exista vreun motiv pentru care cineva ar putea sa spuna ca ai o relatie 
extraconjugala? 

• De cand a inceput relatia noastra (de cand ne-am casatorit...), cu cine ai mai 
intretinut relatii sexuale? 

• Cand a fost ultima data cand ai facut sex cu cineva in afara de mine? 

• Ai vreo legatura sentimentala cu altcineva? 

• in ce circumstante ai lua in considerare posibilitatea de a avea o relatie 
extraconjugala? 

• Cand a fost ultima data cand cineva ti-a facut avansuri? 

• intrebare de continuare: La ce a dus asta? 

• Exista vreun lucru despre care nu te-am intrebat si pe care consideri ca ar 
trebui sa il stiu? 

liv. intrebAri de pus in caz de furt 

Cand vine vorba de furturi, posibilitatile sunt nelimitate. Oamenii fura de 
toate, de la bani la bunuri materiale si secrete. Este imposibil de creat o lista de 
intrebari specifice potrivite in toate cazurile de furt, dar exista unele concepte- 
cheie care pot fi utilizate in mare parte dintre aceste cazuri si care ii permit celui 
care pune intrebarile sa-si faca o idee privind vinovatia suspectului. Evident, 
aceasta lista nu are pretentia de a epuiza tot spectrul intrebarilor posibile intr-o 
investigate de furt. Dar conceptele care stau la baza intrebarilor listate mai jos 
pot fi utile, iar intrebarile pot fi modificate in asa fel incat sa se adapteze la mare 
parte din cazurile de furt. 

• Ce stiti despre... (suma de bani/computerul/masina etc.) disparut/a? 

• Ce rol ati avut in disparitia...? 

• Unde este acum...? 

• Exista vreun motiv pentru care camerele de supraveghere ar putea sa va fi 
fil m at in apropiere de... inainte ca acel lucru sa fie furat? 



Exista vreun motiv pentru care cineva ar putea spune ca v-a vazut in locul 
in care... a fost furat/a? 

Exista vreun motiv pentru care v-am putea gasi ampretele in spatiul unde a 
fost furat/a...? 

Cand ati fost ultima data in locul de unde... a fost furat/a? 

Exista vreun motiv pentru care cercetarile criminalistice ar putea scoate la 
iveala dovezi ce conduc la dumneavoastra ca responsabil de furt? 

Ca un semn de buna-credinta, ati fi dispus sa platiti din buzunarul 
dumneavoastra contravaloarea bunurilor furate? (Daca persoana nu este 
vinovata, este posibil sa raspunda ceva de genul: „Sunteti nebun! Nu am fost 
eu, deci de ce ar trebui sa fac un astfel de lucru?“ 0 persoana vinovata ar 
putea sa nu accepte sa o faca, dar ar putea consimti sa se gandeasca la asta. 
Daca raspunsul sau suna ceva de genul: „Nu stiu, este interesant... ar trebui 
sa ma gandesc“, considerati-1 ca pe un semnal de alarma.) 

Exista vreun lucru despre care nu v-am intrebat si pe care considerati ca ar 
trebui sa il stiu? 



Apendicele II 

Analiza unui interviu bazata pe model 

La momentul publicarii acestei carti in America, Jerry Sandusky, fost antrenor 
secund la echipa de fotbal american a Universitatii de Stat din Pennsylvania, 
fusese arestat de doua ori intr-o singura luna sub acuzatia de abuz sexual asupra 
minorilor. El a fost arestat pe 5 noiembrie 2011 cu patruzeci de capete de acuzare 
pentru ca ar fi abuzat opt baieti si a fost eliberat in urma achitarii unei cautiuni 
de 100 000 de dolari. Sandusky este din nou arestat pe 7 decembrie, dupa ce alte 
doua presupuse victime 1-au acuzat ca le-ar fi molestat. A fost eliberat a doua zi 
dupa plata unei cautiuni de 250 000 de dolari si consemat in arest la domiciliu cu 
obligatia de a purta o bratara electronica. 

Pe 14 noiembrie, Bob Costas de la NBC 1-a intervievat telefonic pe Sandusky si 
pe 17 noiembrie am postat analiza noastra privind acel interviu. Publicam aici 
acea analiza ca exemplu despre cum folosim modelul pentru a pregati o analiza 
narativa pentru public. 

Este important sa subliniem ca, la momentul scrierii acestei carti, Sandusky 
negase acuzatiile, pledase nevinovat si nu fusese gasit vinovat de niciuna dintre 
acuzatii. Aceasta analiza reprezinta doar opiniile noastre bazate pe observarea 
comportamentului lui Sandusky in timpul acestui interviu si nu ar trebui 
interpretata ca o proba a vinovatiei lui Sandusky. Acestea fiind spuse, iata analiza 
noastra. 

REZUMAT: Natura acuzatiilor conform carorafostul antrenor secund al echipei 
de fotbal american de la Universitatea de Stat din Pennsylvania, ferry Sandusky, ar 
fi molestat sau a avut contacte sexuale cu numerosi minori i-afacut pe multi sa-l 
considere vinovat pe Sandusky de mare parte, daca nu de toate, din acele acuzatii. 
Evaluarea noastra comportamentala a interviului lui Sandusky cu Bob Costas de la 
NBC, din data de 14 noiembrie, sustine cu tarie aceasta concluzie. Mai mult decat 
atat, lucrul cel mai nelinistitor este ca analiza noastra sugereaza ca, in opinia 
noastra, contactele nepotrivite ale lui Sandusky cu minori ar putea sa nu se limiteze 


doar la cazurile citate in acel proces. In interviu, Sandusky manifesto, numerosi 
indicatori de falsitate si faptul ca nu reuseste sa raspunda cu o negatie clara la 
intrebarile directe este un lucru in mod particular demn de luat in seama. 

Ceea ce urmeaza este o transcriere completa a interviului telefonic luat de 
Costas lui Sandusky. Acesta contine si o parte din discutia cu avocatul lui 
Sandusky, Joseph Amendola, care se afla in studio alaturi Costas. Analiza noastra 
comportamentala urmareste raspunsurile lui Sandusky. 

Costas: Domnule Sandusky, vi s-au formulat patruzeci de capete de acuzare, 
raportul juratilor contine detalii specifice, exista mai multi acuzatori, mai multi 
martori oculari ai diferitelor aspecte ale abuzului. 0 persoana rezonabila ar spune: 
„Unde exista mult fum, trebuie sa existe un mare foc“. Dumneavoastra ce spuneti? 

Sandusky: Spun ca sunt nevinovat vizavi de acele acuzatii. 

ANALIZA: In intrebarea de deschidere, Costas ii spune lui Sandusky, in esenta, 
ca el considera acuzatiile adevarate, ceea ce pentru Sandusky inseamna ca si Costas 
crede ca el a molestat copiii in discutie. In loc sa nege direct acele acuzatii, 
Sandusky spune: „Sunt nevinovat vizavi de acele acuzatii“. In analiza 
comportamentala o declaratie de acest fel este numita „dezmintire falsa“. O 
dezmintire mai directa arfifost: „Nu am molestat niciodata pe niciunul dintre acei 
copii“. Declaratia lui Sandusky este mai degraba legata de un rezultat juridic decat 
safe o dezmintire a molestarii copiilor. Asa cum stim cu totii, aufost multe cazuri 
in care subiecti vinovati aufost consider ati nevinovati chiar si atunci cand probele 
indicau contrariul. 

Evaluarea noastra este ca, la fel ca multe persoane care mint, lui Sandusky ar 
putea sa ii vina greu sa spuna o minciuna mai directa ca: „Nu amfacut-o eu“. Daca 
stie ca a molestat copiii, pentru el este mai usor sa se declare „nevinovat“, poate 
chiar cu speranta ca un juriu mai putin experimental ar putea sa dea acel verdict. 

Costas: Nevinovat? Complet nevinovat si acuzat pe nedrept in orice aspect? 

Sandusky: Pai, as putea spune, stii, ca am facut unele din acele lucruri. M-am jucat 
cu acei copii, am facut dus dupa antrenamente. I-am imbratisat si i-am atins pe gamba 
fara a avea contacte sexuale. Dar, iata, daca privesti problema asa, exista lucruri care 
sunt exacte. 

ANALIZA: Considerand putin credibil raspunsul precedent al lui Sandusky, 
Costas il provoaca pentru a stabili daca spune sau sugereaza ca in acuzatia care i 
se aduce nu exista nimic adevarat. Raspunsul lui Sandusky contine un numar de 
comportamente inselatoare si, de asemenea, pare sa contina un mesaj semnificativ 
involuntar referitor la vina sa. Cand Sandusky incepe spunand: „Pai, as putea 
spune, stii, ca am facut unele din acele lucruri“, evaluarea noastra despre acea 
declaratie este ca stie ca mare parte din acuzatii, daca nu cumva chiar toate, sunt 
adevarate si aceasta face ca psihologic sa fie dificil sa nege totul. Gandindu-se ca 
trebuie sa recunoasca unele fapte, stiind probabil ca exista probe semnifcative 



pentru a sustine acuzatia ce i se aduce, el crede door ca isi recunoaste un 
comportament care ar putea fi discutabil, dar care nu este ilegal. Conform 
modelului nostru, prima sa declaratie sugereaza contrariul. Vedem aid un potential 
mesaj involuntar ca a molestat acei copii. Aceasta impreuna cu recunoasterea 
faptului ca afacut dus cu ei si ca i-a atins echivaleaza cu localizarea lui Sandusky in 
scena in care s-au comis pretinsele infractiuni. Din punct de vedere 
comportamental, interviul deja merge rau pentru Sandusky. 

Costas: Negati ca ati avut contacte de natura sexuala cu oricare dintre acei baieti 
minori? 

Sandusky: Da. 

ANALIZA: Costas pare sa aiba cele mai bune intentii continuand sa il 
interogheze pe Sandusky si nelasandu-l sa scape. Din pacate, Costas incorporeaza 
in intrebarea sa limbajul unei dezmintiri directe, lucru care slabeste intr-o anumita 
masura presiunea asupra lui Sandusky, care in acestfel trebuie doar sa fie de acord 
cu dezmintirea in loc sa o spuna chiar el. Din pundul de vedere al evaluarii 
comportamentale ar fifost mult mai interesant daca Costas ar fi intrebat: „Ce tip de 
contact sau intimitate sexuala ati avut cu acei copii?“ Daca Sandusky nu arfi. reusit 
inca o data sa raspunda cu o dezmintire directa, ar fi aparut ca un semn de 
vinovatie. 

Costas: Nu le-ati atins niciodata organele genitale? Nu ati facut niciodata sex oral cu 
ei, nu-i asa? 

Sandusky: Asa-i. 

ANALIZA: Inca o data, felicitari lui Costas pentru tenacitatea sa in incercarea 
de a confirma existenta unor contacte nepotrivite intre Sandusky si acei copii. Cu 
toate acestea, i-a permis din nou lui Sandusky sa iasa din incurcatura punandu-i o 
intrebare negativa, lucru care nu lasa alta optiune decat aceea de afi de acord. Ca 
sa ii dam credit totusi lui Costas, acesta pare sa fi trecut de la modalitatea de 
strangere a informatiilor la o abordare care l-ar fi blocat pe Sandusky intr-o 
poveste care sa para ridicola pentru public. 

Costas: Ce puteti sa-mi spuneti de Mike McQueary, secundul care in 2002 intra la 
dusuri unde, spune el cu detalii specifice, dumneavoastra tocmai violati un baietel care 
parea sa aiba zece sau unsprezece ani? Si unde mainile dumneavoastra erau sprijinite 
pe peretele dusului, iar el a auzit zgomote de batai ritmice ca din palme pe care el le-a 
descris ca fiind un viol? 

Sandusky: As spune ca este fals. 

ANALIZA: Bazandu-ne pe model, concluzionam ca raspunsul lui Sandusky este 
extrem de inselator. Faptul ca, inca o data, nu exprima o dezmintire directa, ceva de 
genul: „Nu am violat acei copil“ sau chiar: „Nu am avut niciun contact sexual cu el“, 
impreuna cu declaratia sa: „As spune ca este fals“, lasa putin loc de indoiala ca 
lucrurile nu au fost intocmai asa cum le-a descris McQueary. Sandusky nu afirma 



ca acuzatia lui McQueary este falsa sau ca episodul nu s-a intamplat. In schimb, se 
limiteaza sa declare ceea ce „ar spune“ ca raspuns la acuzatie. In mod cumulat, cei 
doi indicatori de inselatorie sugereaza clar ca episodul mentionat de McQueary cel 
mai probabil a avut loc. 

Costas: Ce motiv ar avea sa minta? 

Sandusky: Ar trebui sa-1 intrebati pe el. 

ANALIZA: Raspunsul lui Sandusky din acest punct contine doi indicatori 
importanti de inselatorie. Primul este reticenta sa in a aborda intrebarea; al doilea 
este incapacitatea de a dezminti ca ar fi avut un contact sexual cu baiatul. Acest 
comportament valideaza clar analiza noastra privind raspunsul lui Sandusky la 
intrebarea precedenta. Impreuna, acesti doi indicatori de falsitate sugereaza ca 
episodul povestit de McQueary s-a intamplat. 

Costas: Ce s-a Intamplat la dusuri In seara In care Mike McQueary a intrat peste 
dumneavoastra si baiat? 

Sandusky: OK, faceam dus si, jucandu-ne, el a deschis robinetele la toate dusurile si 
aluneca pe podea si, din ceea ce imi amintesc, probabil a plesnit cu prosopul in joaca. 

ANALIZA: Analiza noastra ne duce la concluzia ca, spunand sau sugerand ca 
nu-si aminteste, Sandusky incearca sa-l impiedice pe cel ce ii ia interviul in demersul 
de cautare a adevarului. 

Costas: in 1998 o mama va acuza ca ati facut dus cu fiul ei si ca 1-ati atins Intr-un fel 
necuviincios. Doi anchetatori au ascultat conversatiile dumneavoastra cu femeia si ati 
recunoscut ca poate „partile dumneavoastra intime 1-au atins pe fiul ei“. Ce s-a 
Intamplat cu acea ocazie? 

Sandusky: Pai, nu-mi amintesc exact ce s-a spus acolo. Eu am spus ca, daca el a avut 
acea impresie, am gresit. 

ANALIZA: Conform analizei noastre comportamentale, in acest schimb de 
replici Sandusky recunoaste in mod indirect ca a avut un contact sexual cu tanarul 
in discutie si ca acel contact era de o natura „gresita“. In plus, memoria sa selectiva 
(„Pai, nu-mi amintesc exact ce s-a spus acolo“) este pentru noi un subterfugiu 
comportamental pentru a evita safurnizeze detain incriminatoare. 

Costas: in cursul uneia din acele conversatii i-ati spus mamei: „inteleg. Am gresit. As 
vrea sa ma iertati. Stiu ca nu o veti face. As vrea sa mor“. 0 persoana acuzata pe 
nedrept sau o persoana ale carei actiuni au fost gresit interpretate nu raspunde In acel 
fel, nu? 

Sandusky: Nu stiu. Din ceea ce Imi amintesc, nu am spus ca as fi vrut sa mor. 
Speram sa putem gasi o cale de impacare. 

ANALIZA: Cu aceasta intrebare, Costas ii spune lui Sandusky ca raspunsurile 
sale si comportamentul asociat lor indicafaptul ca este vinovat de acuzatiile care i- 
aufost aduse. In loc sa nege totul, Sandusky contesta doar unul din lucrurile spuse 
de Costas, sustinand ca nu-si aminteste sa fi pronuntat fraza: „As vrea sa mor“. 



Incapacitated sa constants de a nu nega direct si cufermitate acuzatiile este foarte 
ingrijoratoare din punct de vedere comportamental si, conform modelului, indica 
posibilitatea crescuta ca Sandusky sa fie vinovat. 

Costas: Putin timp dupa aceea, In anul 2000, un Ingrijitor spune ca v-a vazut ca 
faceati sex oral unui baiat la dusurile din vestiarul Universitatii de Stat din 
Pennsylvania. S-a intamplat cu adevarat? 

Sandusky: Nu. 

ANALIZA: Remarcam ca, in mod interesant, acum cand Costas i-a aratat lui 
Sandusky ca intregul lui comportament si raspunsurile sale sunt lipsite de 
credibilitate, cel din urma intelege necesitatea de a raspunde intr-un mod mai direct 
la o acuzatie specified. Deci spune simplu: „Nu“. Fara sa-si dea seama, s-ar putea ca 
jurnalistul sa fi modificat in mod semnificativ si artificial comportamentul lui 
Sandusky, alertandu-l in legatura cu inacceptabilitatea raspunsurilor sale. 

Costas: Cum este posibil sa fi crezut cineva ca vede ceva atat de extrem si socant si, 
de fapt, sa nu se fi petrecut si ce motiv ar fi putut avea sa inventeze asa ceva? 

Sandusky: Ar trebui sa-1 intrebati pe el. 

ANALIZA: Costas este foarte tenace si refuza sa accepte un „nu“ de la Sandusky. 
Cand este confruntat referitor la subiectul abordat de intrebarea precedenta, 
Sandusky se intoarce la obiceiul lui de a nu nega si incearca in schimb sa evite 
intrebarea spunandu-i lui Costas sa o adreseze ingrijitorului. Aplicand modelul 
nostru, descoperim ca raspunsurile lui Sandusky indica inca o data ca este vinovat. 

Costas: S-ar parea ca, daca toate aceste acuzatii sunt false, dumneavoastra sunteti 
omul cel mai nenorocos si mai persecutat din cati s-au auzit vreodata. 

Sandusky: Nu stiu ce-ati vrea sa spun. Nu cred ca a fost cea mai buna perioada din 
viata mea. 

ANALIZA: Aparent frustrat de raspunsurile putin credibile ale lui Sandusky in 
fata a ceea ce par safe probe foarte credibile, Costas este sarcastic si isi exprima 
propriile indoieli. Chiar si in fata unui sarcasm atat de evident, Sandusky tot nu 
reuseste sa nege explicit ca a molestat vreunul dintre copii. In plus, face ceea ce este 
probabil o declaratie adevarata cand spune: „Nu cred ca a fost cea mai buna 
perioada din viata mea“. Daca Sandusky este vinovat de acuzatiile care i-au fost 
aduse, asa cum sugereaza evaluarea noastra privind comportamentul sdu, atunci 
are motive intemeiate sa se gandeasca ca nu este „cea mai bund perioada a vietii 
sale“. 

Costas (spre public): Avocatul lui Sandusky, Joseph Amendola, sustine ca acuza tiil e 
formulate de Commonwealth of Pennsylvania—, care prezinta opt victime, nu vor 
putea fi sustinute. 

Costas: Acum cateva zile, dumneavoastra ati spus: „Multe alte elemente vor iesi la 
iveala in apararea noastra". In linii mari, despre ce este vorba? 

Amendola: Ne asteptam sa avem un anumit numar de baieti — nu stim exact cati 
din cei opt presupusi —, dar anticipam ca vor fi cativa care vor spune ca acest lucru nu 



s-a intamplat, ca nu s-a intamplat niciodata ceea ce au sustinut In acuzatia initiala. De 
fapt, pentru una din cele mai grave acuzatii — acuzatia lui McQueary —, ceea ce 
McQueary a spus ca a vazut avem informatii conform carora baiatul spune ca asa ceva 
nu s-a intamplat niciodata. Acum dupa ce a crescut. 

Costas: Pana acum ni s-a spus ca presupusa victima nu a fost identificata. Voi ati 
reusit sa o identificati? 

Amendola: Credem ca da. 

Costas: Deci voi ati gasit-o si statul nu? 

Amendola: Chiar asa. Interesant, nu? 

Costas: Le-ati permite copiilor dumneavoastra sa stea singuri cu clientul 
dumneavoastra? 

Amendola: Absolut. Cred in nevinovatia lui Jerry. Cu toata onestitatea, Bob, de aceea 
ma ocup de acest caz. 

Costas: Dumneavoastra credeti in nevinovatia lui? Nu doar ca ati putea sa-i 
diminuati vina, ci dumneavoastra credeti in nevinovatia lui. 

Amendola: Cred in nevinovatia lui. 

Costas (spre public): intre timp, omul care 1-a ajutat pe Joe Paterno— in timpul 
campionatelor nationale este acum in centrul unui scandal care 1-a discreditat pe fostul 
sau sef. 

Costas: Dupa cate stiti dumneavoastra, Joe Paterno avea oarece informatii 
referitoare la activitati reprobabile in ceea ce va priveste inainte de acel raport din 
2002 ? 

Sandusky: Nu pot raspunde pe deplin la aceasta intrebare. Raspunsul meu ar fi: 
„Nu“. 

ANALIZA: Declaratia partiala a lui Sandusky conform careia „nu pot raspunde 
pe deplin la aceasta intrebare“ ne spune ca exista informatii referitoare la 
„activitati reprobabile“ despre care Sandusky crede ca Paterno ar fi fost la curent 
inainte de 2002. 

Costas: V-a vorbit vreodata Joe Paterno direct despre comportamentul 
dumneavoastra? 

Sandusky: Nu. 

Costas: Niciodata? 

Sandusky: Nu. 

Costas: Nu v-a intrebat niciodata ce s-ar putea sa fi facut? 

Sandusky: Nu. 

Costas: Nu v-a intrebat niciodata daca aveti nevoie de ajutor, daca aveti nevoie de 
consiliere? 

Sandusky: Nu. 

Costas: Nu si-a exprimat niciodata dezaprobarea in vreun fel? 

Sandusky: Nu. 

ANALIZA: Sandusky nu a aratat niciun indicator de falsitate in acest schimb de 
replici referitor la intrebarea daca Paterno i-a vorbit direct sau nu de presupusul 
sau comportament reprobabil. Cu toate acestea, absenta indicatorilor de inselatorie 
ar putea fi rezultatul folosirii din partea lui Costas a unor intrebari negative, care i- 



au oferit lui Sandusky o cale usoara de iesire (vezi capitolul 11). 

Costas: Cum va simtiti referitor la ceea ce i s-a Intamplat Universitatii Penn State, lui 
Joe Paterno, programului de fotbal american de la Pann State si ce spuneti despre rolul 
dumneavoastra In toate acestea? 

Sandusky: Cum credeti ca as putea sa ma simt fata de universitatea pe care am 
frecventat-o, fata de persoanele cu care am lucrat, de persoanele la care tin mult? Cum 
credeti ca ma simt? Ma simt oribil. 

Costas: Va simtiti oribil. Va simtiti vinovat? 

Sandusky: Nu cred ca Inteleg ce vreti sa spuneti. 

ANALIZA: Costas a fost foarte tenace in cautarea adevarului si inca o data il 
interogheaza pe Sandusky vizavi de vinovatia sa. Din nou, Sandusky isi neaga vina 
si chiar spune ca nu intelege intrebarea. Conform modelului, comportamentul sau 
continua sa indice probabila sa vinovatie. 

Costas: Va simtiti vinovat? Aveti senzatia ca este vina dumneavoastra? 

Sandusky: Nu, nu consider ca este vina mea. Cu siguranta am avut un rol In toate 
acestea. 

ANALIZA: Ca raspuns la intrebarea despre vinovatia sa, Sandusky face 
declaratii contradictorii. Mai intai face declaratii folosind un modelizator: „Nu 
consider ca este vina mea“. Apoi pare ca se contrazice spunand: „Cu siguranta am 
avut un rol in toate acestea“. Conform analizei noastre, neconcordanta arata 
constientizarea din partea lui Sandusky afaptului ca acele acuzatii sunt adevarate 
si dificultatea sa de a se plasa in pozitia unuia care nu afacut nimic rau. 

Costas: Cum ati defini rolul pe care 1-ati jucat? Ce sunteti dispus sa recunoasteti ca 
ati facut gresit si nu ati fi vrut sa o faced? 

Sandusky: Pai, privind inapoi, nu ar fi trebuit sa fac dus cu acei baieti. 

Costas: Asta e tot? 

Sandusky: Da. Pai, vreau sa spun, este ceea ce ma loveste mai tare. 

ANALIZA: Cand este intrebat ce este dispus sa recunoasca ca a gresit, Sandusky 
admite ca nu ar fi trebuit sa faca dus cu acei baieti. Inca o data, aceasta il 
incrimineaza, plasandu-l in ceea ce ar putea fi considerata ca scena a infractiunii. 
Aceasta, combinat cu numarul ridicat de indicatori de inselatorie pe parcursul 
intregului interviu, sugereaza ca in aceasta poveste exista mai multe lucruri care 
inca nu au iesit la suprafata. 

Costas: Sunteti pedofil? 

Sandusky: Nu. 

ANALIZA: Desi in aceasta sectiune nu sunt manifestate comportamente 
inselatoare, este important sa remar cam faptul ca reporterul i-a pus lui Sandusky o 
intrebare-opinie si ca Sandusky arfi putut sa-si rationalizeze comportamentul ca pe 
ceva care nu atinge pragul pedofiliei. 

Costas: Sunteti atras sexual de baietii mai mici, de baietii minori? 



Sandusky: Daca sunt atras sexual de baietii minori? Atras sexual? Nu. Stiti, imi plac 
tinerii. Imi place sa stau cu ei. Dar nu, nu sunt atras sexual de baietii mai mici. 

ANALIZA: Sandusky manifesto, din nou un comportament inselator semnificativ 
in raspunsul la aceasta intrebare. Repeta intrebarea de doua ori in ceea ce pare o 
tentativa de a castiga timp pentru a-si formula ceea ce consider a el ca ar putea fi un 
raspus acceptabil. 

Costas: Evident, aveti dreptul la prezumtia de nevinovatie si va veti bucura de o 
aparare puternica. Pe de alta parte, exista o cantitate enorma de informatii, iar 
persoane impartiale si de bun-simt au conchis ca dumneavoastra sunteti vinovat de 
actiuni monstruoase. Si sunt In mod particular neiertatoare cu tipul de delicte care v- 
au fost imputate. Si astfel, milioane de americani care pana acum o saptamana nu 
cunosteau numele lui Jerry Sandusky acum il considera pe acesta nu doar ca pe un 
infractor, ci — si sunt atent la cuvinte — si ca pe un fel de monstru. Cum le raspundeti? 

Sandusky: Nu stiu ce pot sa spun sau ce as putea zice care, In acest moment, sa poata 
schimba opinia cuiva. Le pot spune doar sa astepte si sa-i dea posibilitatea avocatului 
meu de a lupta pentru nevinovatia mea. in acest moment este unicul lucru pe care-l pot 
cere. Stiti, este o mare provocare. 

ANALIZA: Chiar si in fata etichetei de „monstru“, Sandusky nu pare a gasi 
curajul de a nega acuzatiile foarte grave care-i sunt aduse. In plus, declaratia sa: 
„Nu stiu ce pot sa spun sau ce as putea zice care, in acest moment, sa poata 
schimba opinia cuiva“ indica faptul ca Sandusky isi da seama ca este foarte dificil 
sa-i determine pe oameni sa creada o minciuna. Aceasta se intampla mai ales cand 
este vorba despre ceva odios precum acuzatiile pe care le va avea de infruntat in 
lunile si poate chiar anii care aveau sa urmeze. 


— Commonealth of Pennsylvania — titulatura folosita pentru a preciza forma de organizare 
politico-administrativa a acestui stat. Doar alte trei state dintre statele Americii (Kentucky, 
Massachussetts si Virginia) mai folosesc aceasta terminologie, mostenire ramasa de pe vremea 
cand acestea erau colonii engleze. (N.t.) 

— Joe Paterno — (1926-2012) antrenor principal al echipei universitare de fotbal american Penn 
State Nittany Lions din 1966 pana In 2011, cand a fost concediat ca urmare a scandalului In 
care a fost implicat Sandusky, care fusese secundul lui Paterno pentru o perioada. (IV.f.) 




Glosar 

Alibi psihologic — tentativa de a insela folosind memoria selectiva sau 
cunostinte aparent limitate. 

Ascunderea gurii sau a ochilor — comportament inselator de natura 
nonverbala In care o persoana isi foloseste o mana pentru a-si acoperi gura sau 
ochii cand raspunde la o intrebare sau Inchide ochii cand raspunde la o intrebare 
care nu necesita reflectie. 

Atingerea fetei — comportament mselator de natura nonverbala In care 
subiectul isi atinge fata sau zona capului ca raspuns la o intrebare. Acest tip de 
comportament poate fi declansat de neplacerea asociata fluctuatiilor circulatorii 
declansate, la randul lor, de tipul de raspuns „lupta sau fugi“. 

Consolidarea psihologica — situatia in care subiectul se simte constrans sa- 
si intareasca pozitia si sa se tina de versiunea sa privind evenimentele, facand 
foarte dificil procesul de culegere a informatiilor. 

Modelizator de excludere — comportament inselator verbal folosit pentru 
a-i permite unei persoane care vrea sa tainuiasca anumite informatii sa raspunda 
la o intrebare, dar fara a dezvalui toate informatiile. Exemple: „in esenta“, „in 
mare parte“, „fundamental“, „probabil“, „adeseori/cel mai adesea“. 

Modelizator de perceptie — comportament inselator de natura verbala 
folosit pentru a spori credibilitatea. Exemple: „cu sinceritate“, „ca sa fiu sincer“, 
„sincer vorbind“. 

Ciorchine — orice combinatie de doi sau mai multi indicatori de inselatorie. 

Comportament agresiv — comportament verbal inselator in care o persoana 
ii ataca pe cel care ii pune intrebari, pe victima sau pe o a treia persoana ca un 
mijloc de a-1 face sa renunte la un anumit sir de intrebari. Adeseori 
comportamentul agresiv ia forma unei incercari de discreditare a celui care pune 
intrebarile in ceea ce priveste credibilitatea sau competenta sa. Exemplu: „De cat 
timp lucrati in acest domeniu?“ 



Declaratie contradictorie — comportament inselator de natura verbala in 
care o persoana face o declaratie care este in contradictie cu ceea ce a spus mai 
inainte, fara a explica de ce s-a schimbat versiunea sa. 

Declaratie convingatoare — declaratie adevarata sau incontestabila facuta 
in tentativa de a-1 convinge pe acuzator si de a-i influenta perceptia in loc sa 
comunice informatii referitoare la faptele in chestiune. Exemplu (cand subiectul 
este intrebat daca a luat banii care au disparut): „Sunt o persoana onesta, nu as 
face niciodata un astfel de lucru“. 

Declaratie de legitimitate — declaratie care precede o intrebare si are rolul 
de a explica de ce este necesar sa se puna acea intrebare. 

Declaratie nonraspuns — comportament inselator de natura verbala in care 
o persoana raspunde la o intrebare cu o declaratie care, de fapt, nu raspunde la 
intrebare, dar ii permite sa castige timp pentru a formula un raspuns despre care 
spera ca il satisface pe cel care pune intrebarile. Exemplu: „Asta-i o intrebare 
foarte buna“. 

Dezmintire — vezi „negare“. 

Evaluarea comportamentului global — strategie de evaluare a 
comportamentului care se concentreaza pe capturarea si analizarea tuturor 
tipurilor de comportament si nu pe analiza comportamentelor inselatoare 
specifice manifestate ca raspuns la o intrebare. 

Ezitarea in a nega/dezminti — categorie de comportamente inselatoare 
verbale in care un subiect pare sa aiba probleme in a nega/dezminti o acuzatie. 
Aceasta poate lua forma unei incapacitati de a nega/dezminti o acuzatie in 
intregime (exemplu: „Nu as face niciodata asa ceva“) sau a unei furnizari izolate a 
negarii/dezmintirii care este ascunsa intr-un raspuns prolix. 

Gesturi de aranjare a hainelor (de ajustare a infatisarii) — comportament 
inselator de natura nonverbala in care nelinistea este indepartata printr-o serie 
de gesturi prin care ne aranjam pe noi insine sau ajustam ceva in mediul imediat 
inconjurator. 

Incapacitate de a intelege o intrebare simpla — comportament inselator de 
natura verbala in care raspunsul unei persoane denota confuzie, chiar daca 
intrebarea este usor de inteles. Aceasta strategie este de obicei folosita atunci 
cand subiectul se simte incoltit de formularea intrebarii si are nevoie sa-i 
micsoreze sfera de cuprindere. 

Incapacitate de a raspunde la intrebare — comportament inselator de 
natura verbala in care raspunsul unei persoane nu ofera un raspuns la 
intrebarea care a fost pusa. 

Indicator al inselatoriei de natura verbala — orice comportament inselator 



care implica o comunicare verbala. 

Indicator al inselatoriei de natura nonverbala — orice comportament 
inselator care este manifestat ca raspuns la o Intrebare si care nu implica o 
comunicare verbala. 

Introducerea la o intrebare — explicate scurta care precede o intrebare si 
are scopul de a amorsa pompa cu informatii, astfel meat, in cazul in care 
persoana are indoieli daca sa va dezvaluie ceva sau nu, prin acest „prolog“ ea va 
fi convinsa sa va dea informatiile necesare. 

Invocarea religiei — comportament inselator de natura verbala in care o 
persoana face referire la Dumnezeu sau la religie pentru a „infrumuseta“ o 
minciuna inainte de a o prezenta. Exemplu: „Jur pe un morman de Biblii, nu as 
face niciodata un astfel de lucru“. 

Intrebare aluziva — o intrebare care contine raspunsul pe care cel care 
pune intrebarile il cauta. 

Intrebare compusa — tip de intrebare care trebuie evitat deoarece contine 
mai mult de o intrebare, facand dificila analizarea comportamentala a 
raspunsului din cauza potentialei confuzii intre partile din intrebare care au 
cauzat comportamentul inselator. Exemplu: „Cat de des obisnuiesti sa alergi si, in 
general, pe unde alergi?“ 

Intrebare deschisa — intrebare care este pusa pentru a stabili punctul de 
plecare al unei discutii sau pentru a cerceta o chestiune si care de obicei cere un 
raspuns narativ. Exemplu: „Ce faceati la Las Vegas cand trebuia sa va vizitati 
mama in Tampa?“ 

Intrebare inchisa — intrebare folosita pentru a descoperi detalii specifice 
despre caz. Exemplu: „Cine era deja in birou cand ati ajuns azi dimineata?“ 

Intrebare inglobanta — intrebare de incheiere folosita pentru a descoperi 
minciunile prin omisiune si pentru a servi drept plasa de siguranta pentru 
anchetator daca acesta trece din greseala cu vederea vreun aspect. Exemplu: „Ce 
lucru nu am discutat pe care considerati ca ar trebui sa-1 stiu?“ 

Intrebare-momeala — intrebare care stabileste o situatie ipotetica si are 
scopul de a produce un „virus mental“ in creierul persoanei care minte. 
Intrebarile-momeala in general incep cu: „Exista vreun motiv pentru care...“ 

Intrebare negativa — o intrebare formulata in asa fel incat sa nege o 
actiune. Acest tip de intrebare trebuie evitat deoarece ea comunica asteptarea 
unui raspuns care ar putea sa ajute subiectul sa iasa din incurcatura. Exemplu: 
„Nu ai flirtat cu ea, nu-i asa?“ 

Intrebare nepotrivita — comportament inselator de natura verbala in care o 



persoana raspunde cu o intrebare care nu are o legatura directa cu intrebarea 
care a fost pusa. Exemplu: ca raspuns la intrebarea „exista vreun motiv pentru 
care am putea gasi amprentele tale pe computerul disparut?“, subiectul intreaba: 
„Cat costa?“ 

Intrebare de opinie — intrebare care solicita opinia unei persoane ca mijloc 
de evaluare a posibilei vinovatii intr-o anumita situatie. „Intrebarea despre 
pedeapsa“ intra in aceasta categorie. Exemplu: „Ce crezi ca ar trebui sa i se 
intample unei persoane care mananca intr-un restaurant si pleaca fara a plati?“ 

Intrebare prezumtiva — intrebare care presupune ceva in legatura cu o 
chestiune care este discutata sau investigate. 

Intrebare vaga — intrebare care trebuie evitata deoarece ii permite 
subiectului o libertate excesiva in formularea raspunsului. 

Memorie selectiva — comportament inselator de natura verbala in care un 
subiect care raspunde la o intrebare isi creeaza un alibi psihologic declarand ca 
nu reuseste sa-si aminteasca anumite detalii. 

Mesaj involuntar — declaratie adevarata facuta de un subiect care minte. 
Daca este analizat in sens literal, acesta transmite informatii pe care subiectul nu 
isi da seama ca le transmite. Definim acest concept si ca „adevar in minciuna“. 

Microexpresie — miscare involuntara a muschilor faciali, de durata unei 
fractiuni de secunda, care comunica o emotie precum furie, dispret sau dezgust. 
Recomandam sa se evite bazarea exclusiva pe microexpresii din cauza lipsei lor 
de aplicabilitate si din cauza faptului ca nu exista microexpresie pentru 
inselatorie. 

Minciuna despre o fapta comisa — minciuna care consta in a face o 
afirmatie care este neadevarata. Exemplu: o persoana care a furat niste bani 
spune: „Nu am luat eu banii“. 

Minciuna manipulatoare — o minciuna care consta in tentativa de a 
manipula perceptia cuiva in loc sa furnizeze informatii adevarate. 

Minciuna prin omisiune — o minciuna care consta in a tainui informatii sau 
a se abtine de la declaratii care ar putea duce la descoperirea adevarului. 

Minimalizare — element intr-o introducere la o intrebare care are obiectivul 
de a minimaliza perceptia consecintelor negative ce ar putea fi asociate cu un 
raspuns sincer la intrebarea pusa. 

Modalitate PA — folosirea simtului vazului (privire) si auzului (ascultare) 
pentru a privi si a asculta in acelasi timp, in asa fel incat sa se observe 
comportamentele inselatoare atat verbale, cat si nonverbale care sunt 
manifestate ca raspuns la o intrebare. 



Neconcordanta verbala/nonverbala — comportament inselator in care 
comportamentele verbale si nonverbale ale unui subiect manifestate ca raspuns 
la o intrebare nu se potrivesc. 0 neconcordanta verbala/nonverbala comuna in 
culturile occidentale apare cand o persoana aproba din cap in timp ce se spune 
„nu“ sau dezaproba cu capul in timp ce se spune „da“. 

Negare/dezmintire — declaratie ca raspuns la o intrebare, de obicei 
referitoare la un act ilicit, care afirma ca o acuzatie este falsa. 

Nivel inadecvat de preocupare — comportament inadecvat de natura 
verbala sau nonverbala prin care o persoana incearca sa egalizeze schimbul de 
replici diminuand importanta subiectului de discutie. Poate sa se concentreze pe 
lucrul in sine sau pe proces. Exemplu verbal: „Cum se face ca toti considera acest 
lucru grav?“ Exemplu nonverbal: a zambi sau a chicoti ca raspuns la o intrebare 
care priveste o situatie grava. 

Pauza/intarziere comportamentala — comportament inselator nonverbal 
in care un interval de tacere precede raspunsul la o intrebare. 

Politete excesiva — comportament inselator de natura nonverbala in care o 
persoana intercaleaza un compliment exagerat sau un comentariu neasteptat de 
binevoitor celui ce il interogheaza in timp ce raspunde la o intrebare. Exemplu: 
folosire atipica a substantivelor „domnule“ sau „doamna“ in timp ce raspunde la 
o anumita intrebare. 

Proiectarea invinuirii — element intr-o introducere la o intrebare care are 
scopul de a incuraja o persoana sa fie mai putin defensiva sugerand ca vina 
chestiunii discutate nu este exclusiv a sa. 

Punct de ancorare — orice parte a corpului care ancoreaza o persoana intr- 
un anumit punct sau intr-o pozitie anume, inclusiv picioarele, care sunt mereu 
puncte de ancorare. Noi consideram miscarea unui punct de ancorare ca un 
potential comportament inselator nonverbal in care nelinistea este indepartata 
prin miscarea fizica. 

Rationalizare — element in introducerea la o intrebare care are scopul de a 
incuraja un subiect sa se deschida sugerand ca exista un motiv social acceptat 
care, intr-o oarecare masura, ar putea scuza activitatea anchetata. 

Raspuns (reactie) de tip „lupta sau fugi“ — o declansare a sistemului 
nervos autonom care redirectioneaza circulatia sangelui spre organele si grupele 
musculare principale pentru a pregati corpul sa infrunte o situatie 
amenintatoare. 

Raspuns ultraspecific — comportament inselator de natura verbala in care 
raspunsul persoanei este prea limitat sau tehnic la o extrema sau prea detaliat si 
exhaustiv la cealalta extrema. 



Reclamatie de proces/procedurala — comportament inselator de natura 
verbala in care o persoana obiecteaza impotriva procedurii. Ar putea fi o tactica 
de amanare sau o tentativa de a indrepta procedurile pe cai diferite. Exemplu: 
„Cat timp va dura chestia asta?“ 

Referiri la declaratii precedente — comportament mselator de natura 
verbala in care o persoana face referire la o declaratie sau un mesaj precedent. In 
acest caz, repetitia devine un instrument psihologic care il poate face pe 
anchetator mai deschis decat ar fi fost in mod normal. 

Repetarea intrebarii — comportament inselator de natura verbala in care 
un subiect repeta intrebarea care i-a fost pusa cu scopul de a castiga timp pentru 
formularea raspunsului. 

Reticenta/refuzul de a raspunde — comportament inselator de natura 
verbala in care un subiect manifesto disconfort, reticenta sau nesupunere in a 
raspunde la o intrebare. 

Sincronizare — linia directoare a modelului nostru de detectare a 
inselatoriei conform careia comportamentul inselator initial trebuie sa se 
manifeste in primele cinci secunde dupa stimul. 

Sistem nervos autonom — parte a sistemului nervos care controleaza 
functiile organelor corpului si reactiile fizice involuntare la stimuli. 

Stabilirea unui nivel de referinta — compararea comportamentului studiat 
cu o norma stability. Aceasta este o strategie de evaluare a comportamentului pe 
care o recomandam sa fie evitata din cauza riscului ridicat de a trage concluzii 
gresite. 

Stimul — orice intrebare sau declaratie care provoaca o reactie 
comportamentala. 

Tusitul sau inghititul in sec — comportament inselator de natura 
nonverbala in care o persoana isi drege vocea sau inghite in sec intr-o maniera 
evidenta inainte de a raspunde la o intrebare. 

Virus mental — termen colocvial folosit pentru a indica disconfortul 
psihologic pe care o persoana il simte cand primeste o informatie care are 
consecinte potential negative, cauzand o activitate mentala frenetica pentru a 
analiza implicatiile ipotetice ale acelei informatii. 



PUBLICITATE 


Cabinete de psihologie- 

Trainer/ Coach: Psiholog SORINA CHICUS 
Servicii oferite: psychological profiling, psihoterapie 
Telefon: 0745 263 766 
E-mail: sorinachicus@yahoo.com 

Web: www.psychologicalprofiler.ro,www.psihoterapiebacau.ro 
Facebook: www.facebook.com/psihologiebacau 
Adresa: Str. Energiei, Nr. 35, Sc. A, Ap. 4 
Judet/Oras: Bacau, Bacau 

Trainer/ Coach: Gabriel I.G. Condrea (Asociatia A.R.P.A.D.) 

Servicii oferite: Human & Organizational Profiling (Behavioural Assessments) 

Telefon: +40 769 591 213 

E-mail: profil.comportamental@gmail.com 

Web: www.humanbehaviourprofiling.ro 

Facebook: ARP AD Behaviour Profiling 

Adresa: Banului Street, 3A, District 1, Cod 010771 

Judet/Oras: Bucuresti 

Trainer/ Coach: Cabinet Individual de Psihologie „Turic Monica“ 

Servicii oferite: psychological profiling, psihoterapie, coaching 

Telefon: 0722 760 474 

E-mail: monicturic@yahoo.com 

Facebook: Psiholog Turic Monica 

Adresa: Str. Mihai Eminescu, Nr. 12, Cod postal 300514 

Judet/Oras: Timisoara, Timisoara 

Trainer/ Coach: Groza Sebastiana 

Servicii oferite: psychological profiling 

Telefon: 0770 600 787 

E-mail: sebastianagroza89@gmail.com 

Facebook: Psiholog Groza Sebastiana 

Adresa: Str. Aleea Postavarul, nr. 1, bl. C2 bis, Ap. 33 

Judet/Oras: Bucuresti 

Trainer/ Coach: Manole Nicusor Catalin 
Servicii oferite: psychological profiling 
Telefon: 0749 060 138 



E-mail: nicu.manole@gmail.com 
Facebook: Psy Profile Manole Nicusor Catalin 
Adresa: Sat Doftana, nr. 86 
Judet/Oras: Prahova 

Trainer/ Coach: Moroldo Madalina — Presedinte al Centrului pentru formare 
avansata 

Servicii oferite: psychological profiling, behavioral analisys, business counseling 
Telefon: 0720 059 395 
E-mail: m.moroldo@gmail.com 

Facebook: https://www.facebook.com/ CPFAInternational/ info?tab=page_info/ 
Moroldo Madalina Consulting/Business Services 
Judet/Oras: Voluntari, Jud. Ilfov 

Trainer/ Coach: SCPP Silvestru si Ion-Radulescu 

Servicii oferite: psihoterapie, psihologie clinica, psihologia muncii si 
organizational, psihologia transporturilor, psihologie aplicata in domeniul 
securitatii nationale 
Telefon: 0740 112 121, 0721 046 829 
E-mail: scpp.sir@gmail.com 
Facebook: Silvestru si Ion Radulescu scpp 

Adresa: Sos. Stefan cel Mare nr. 240, Bl. 59A, Sc. 5, et. 3, ap. 138, sector 2 
Judet/Oras: Bucuresti 


— Exactitatea datelor revine psihologilor titulari ai acestor cabinete. 



